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			A mi abuelo Belito, por haberme enseñado 
qué son la felicidad, la humildad y el sentido.
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				Introducción
				(SONANDO: HOME, EDWARD SHARPE)
			

			

	


				Embarcando

				
					
						«Siempre que enseñes, enseña también a dudar de lo que enseñes.»

					

					ORTEGA Y GASSET

				

				Siempre que me aventuro a leer un libro, me gusta disfrutarlo como un pequeño viaje. Me parece la metáfora ideal: embarcarse en algo, desde un punto de partida, con el objetivo de llegar a un punto ilusionante. Así que, siguiendo esa visión, me encantaría sumarte a esta travesía que tiene como destino la mejora de tu comunicación. Desde hace mucho tiempo investigo y leo para mejorar mi comunicación, asisto a múltiples cursos, debates y talleres relacionados con este tema. En la mayoría de ellos son comunes varios consejos: mejorar el lenguaje corporal, el tono de voz, los gestos, el contacto visual con la audiencia… Muchos recalcan que debes sonreír para ganarte al público, y otros que evites moverte demasiado. Por desgracia, prácticamente ninguno explica la que considero la parte más determinante de la comunicación: las emociones.

				Comunicas, y lo haces eficazmente durante veinticuatro horas cada día. Lejos de lo que puedas pensar, te mostraré que ya tienes todas las capacidades necesarias para comunicar de un modo excepcional, y que las estás usando en tu día a día. Por ejemplo, cuando vas por la calle, las personas con las que te cruzas deciden, en pocos segundos, si pararse y preguntarte la hora o esperar al siguiente transeúnte. Esta decisión se toma porque comunicas y, concretamente, porque lo haces bien. No nacemos hablando y, sin embargo, ya comunicamos extraordinariamente, y lo hacemos ajenos a la repercusión que tiene en nuestro día a día.

				Trabajo con personas preocupadas por mejorar su comunicación en momentos concretos, como puede ser una conferencia. Al estar nerviosas por exponer bien y por saber moverse por el escenario mostrando una imagen de seguridad, olvidan trabajar en su verdadera comunicación, sin entender que sólo la mejora de la persona redundará en una mejora inevitable de nuestra comunicación y, por consiguiente, de nuestras presentaciones. Si quieres comunicar seguridad, debes trabajar para ser una persona segura.

				
					«Si quieres comunicar seguridad, debes trabajar para ser una persona segura.»

				

				En los cursos que imparto, observo alumnos preocupados por el movimiento de sus manos, y no por el comentario negativo que hacen a la persona que tienen a su lado. Es por ello que este libro defiende un concepto diferente en comunicación: el de mejorar como persona. Se trata de iniciar el camino inverso; porque es así como podrás cambiar tu mundo, tan sólo siendo consciente de tu potencial de comunicación. O, dicho de otro modo, difícilmente conseguirás equipos motivados o una familia feliz si no estás motivado o no sabes ser feliz.

				Lo más importante de la comunicación de las personas no es cómo se mueven, sino cómo están. Por ello, a lo largo del libro iremos viendo el papel determinante de las emociones en la eficacia de nuestras comunicaciones públicas y, por supuesto, cómo ese papel es mayor en la mejora de nuestra comunicación personal.

				Y comienzo transmitiéndote una noticia positiva: puedes olvidarte de tu lenguaje corporal, tus manos, tu tono de voz, la estructura de tus documentos o el diseño de tu PowerPoint; te demostraré cómo será mucho más útil que empieces a atender únicamente a la emoción que estás sintiendo o a cuánto te importa lo que vas a contar.

				Te encuentras ante una obra repleta de ideas, pero sin fórmulas para comunicar bien; la diferencia es sencilla. Cuando yo te doy ideas, tú las piensas, las trabajas, las practicas, las cambias y acabas por integrarlas. Ahí deja de ser mi idea, y pasa a ser tuya. Sin embargo, si yo te diera una fórmula, tú deberías usarla tal como yo expongo (sonríe, da la mano con fuerza o camina con firmeza) y si esta no funcionase, no diríamos que es error de la fórmula, sino que la aplicas de forma incorrecta. Por eso prefiero las ideas, porque no creo que existan claves ni técnicas para comunicar como Kennedy o Martin Luther King.

				Desde este punto de partida, estamos ante un trayecto que busca descubrirte el verdadero potencial de tu comunicación para que puedas encontrar tu estilo, que será único, auténtico y, sin ninguna duda, eficaz. Por eso, espero que todo el recorrido que hagamos a través de los distintos capítulos sea para que saques tus propias conclusiones acerca de tu comunicación, porque todos somos diferentes, con defectos que nos distinguen de las virtudes que nos forman, y nuestra grandeza muchas veces reside en la forma de usar esas diferencias y, en muchas ocasiones, de comunicarlas.

				En la firme defensa de esta propuesta acerca de que no hay una forma única de comunicar bien, sino que cada persona guarda una en su interior, el estudio de algunos de los mejores comunicadores de la historia me hizo ver que ellos ya ponían en práctica estas ideas; Cicerón dijo hace más de dos mil años: «No hay un estilo oratorio perfecto; el estilo perfecto es el que responde al principio de lo conveniente en cada momento». Llegarás a comunicar eficazmente cuando, lejos de tratar de imitar, te empeñes sólo en mostrar tu mensaje y la emoción en cada situación.

				Así, déjame ejercer de guía para explicarte las paradas de este viaje en forma de libro, que, distribuido en quince capítulos, está centrado en tres grandes bloques: personas, emoción y sentido.

				Se inicia con el apasionante bloque del ser humano, para entender nuestras extraordinarias e infinitas capacidades, nuestros comportamientos y nuestras personalidades en relación con nuestra comunicación. Si no sabemos cómo somos, difícilmente entenderemos cómo podemos comunicar.

				El bloque recorre, además de las palabras y el liderazgo, otros puntos como el lenguaje corporal o nuestra comunicación.

				
					«Si no sabemos cómo somos, difícilmente entenderemos cómo podemos comunicar.»

				

				En el segundo apartado te encontrarás con la parte más importante del camino: las emociones. La razón principal del libro es mostrarte cómo las emociones son lo más importante de nuestra comunicación. Hace tiempo me di cuenta de que la comunicación de las personas es algo más que emisor, receptor, canal y código. El mejor comunicador es el que con más eficacia despierta emociones en los demás. El tiempo me ha permitido comprobar cómo alguien que comunica estando triste, por mucho que domine escena, lenguaje y voz, acaba por entristecer. Y, sin embargo, alguien que habla con pasión es capaz de contagiar esa sensación que invade su cuerpo a las personas con las que comparte su mensaje. Eso es la esencia de la comunicación emocional que defiendo en este libro. Finalmente, hablaremos del sentido. Y es que el análisis de múltiples comunicaciones pone de manifiesto el hecho de que las personas que hablan ilusionadas y con una visión clara de lo que desean lo hacen inevitablemente mejor y de forma más inspiradora que los que no tienen ningún motivo que compartir. El sentido es la maravillosa pieza que une personas y emoción, y la herramienta que con más eficacia conseguirá liberarte de cualquier miedo.

				Si la comunicación emocional es importante, es porque compruebo cómo, cada vez más, a ojos de los demás, las personas no somos lo que somos, ni lo que creemos que somos, sino que somos lo que comunicamos, y, concretamente, las emociones que comunicamos. En un momento en el que escasean las segundas oportunidades, sólo quiero alentarte a conocerte y comunicar cada segundo lo que verdaderamente eres y de la forma que ya sabes.

				Debo decirte que estas páginas carecerían de sentido sin la base científica que sustenta las ideas. Son ideas personales, evolucionadas o maduradas, que grandes profesionales del ámbito internacional han defendido y estudiado durante años, en las que te animo a profundizar a través de la bibliografía. Por ello, y con el propósito de mejorar tu comunicación, te invito a disfrutar el libro desde un punto diferente: nuestras emociones. ¿Despegamos?

			




	
		
			
				Personas
				(SONANDO: INNUENDO, QUEEN)
			

		

	
		
			
				1.
				Somos extraordinarios
			

			
				
					«Es grande ser grande, pero es mayor ser humano.»

				

				WILLIAM ROGERS

			

			Me parece fundamental comenzar recordándote que, como rezaba aquel famoso anuncio de una bebida energética, el ser humano es extraordinario. Y empezar así es tanto como decirte que tu comunicación llegará a ser extraordinaria en la medida en que interiorices que, por naturaleza, tú también lo eres. Difícilmente podré convencerte de lo bien que puedes llegar a comunicar si antes no te muestro que ya tienes, de forma natural, todas las cualidades necesarias para hacerlo.

			Soy un apasionado de la grandeza del ser humano y de sus posibilidades. No concibo el reto al que te contestaría: «Una persona jamás será capaz de hacerlo», porque en tan sólo cincuenta años hemos visto cómo se hacía un trasplante de corazón, se derribaba el muro de Berlín o un hombre llegaba a la Luna. Vemos diariamente construcciones de rascacielos y creación de móviles, vacunas y medicamentos. Todo ello, sencillamente, porque somos extraordinarios. ¿De dónde vienen esas capacidades?

			Imagina por un momento a unos seres con la capacidad de emocionarse y motivarse; unos seres con diferentes personalidades que saben fabricar y manipular herramientas. Unos seres sociales, inteligentes, altruistas, que se enfadan cuando algo les sale mal.

			¿Unos seres únicos? En absoluto; hablaba de los chimpancés. Nosotros, los humanos, somos los poseedores de toda una obra de arte, nuestro cuerpo, resultado de millones de años de evolución, en los que los primates han desempeñado un papel fundamental. Mi amigo Pablo Herreros, uno de los mayores expertos nacionales en esta materia, me enseñó un término realmente interesante que explicaré a continuación: el liderazgo natural.

			Múltiples estudios demuestran que el ser humano como lo conocemos, y algunas especies de monos, provienen del mismo ancestro común de hace alrededor de siete millones de años;1 es por ello que poseemos de forma innata y natural comportamientos tales como la colaboración, el liderazgo, la empatía o la comunicación, que se mantienen porque nos han sido útiles para sobrevivir durante millones de años. Es decir, ya poseemos estas habilidades, tan demandadas hoy en día, de modo que, lejos de enseñarte a comunicar, sólo te diré cómo potenciar tu comunicación.

			Ese liderazgo natural se pone de manifiesto cuando, ante un suceso, emerge nuestra parte humana más instintiva que, curiosamente, suele ser muy positiva. Recuerdo con profunda tristeza que en Galicia, en julio de 2013, tuvimos un terrible accidente de tren que supuso la muerte de casi ochenta personas. Tan sólo instantes después del suceso, los vecinos salieron a la calle a socorrer a los accidentados; agua, mantas, cordones ciudadanos… Fue innumerable el personal sanitario que acudió en masa al hospital a pesar de estar desempleado o de descanso. Los centros de transfusión de sangre se colapsaron por las largas colas de personas que dejaron sus quehaceres para intentar sumar. Incluso algunos enfermos de los hospitales solicitaron el alta voluntaria para dejar espacio a los heridos. ¿Qué conclusión podemos extraer? Que esa es nuestra esencia más verdadera.

			Muchas veces el entorno y los medios nos hacen creer que somos despiadados y manipuladores, pero nuestra esencia es eminentemente positiva. Mi función es la de recordarte que tan sólo accediendo a ella comunicarás mucho mejor, pues ya posees habilidades. La de comunicación, concretamente, no pertenece a la capacidad de razonamiento actual, quizá sobrevalorada, sino, como veremos después, a la antigua capacidad emocional.

			La tendencia a las redes sociales, la importancia de los contactos en el mundo laboral, la gran cantidad de presentaciones y actos de networking hacen que la comunicación de las personas sea cada vez más determinante. Antes, sobrevivir consistía en comer y reproducirse, pero con la esperanza de vida que tenemos ahora, empieza a ser importante tanto nuestra felicidad como convivir en sociedad. Trabajar, interactuar socialmente, colaborar, formar una familia. Y ¿si estamos llamados a comunicar bien?, y ¿si la comunicación resulta crucial para nuestro futuro más próximo? En este libro expongo no sólo la importancia de tu comunicación, sino cómo mejorarla a partir de una base diferente: tus emociones.

			
				«Tu habilidad de comunicación no pertenece a la actual capacidad de razonamiento, sino a la antigua capacidad emocional.»

			

			Comunicas y, lo creas o no, lo haces perfectamente. Los demás ya interpretamos tus gestos, tu postura y tus silencios. Comunicas, y lo haces veinticuatro horas cada día. Es innumerable la cantidad de personas con las que te cruzas y saben sin mucho margen de error si tienes un día bueno o malo. El camarero de esa cafetería a la que tanto acudes sabe qué días puede hacerte una broma y cuáles no; tu hijo, nada más verte, sabe si es momento de pedirte algo o simplemente actuar como si pasara por allí. Convéncete: ya comunicas y lo haces muy bien. Otra cosa es que eso sea lo que quieres comunicar. En el capítulo cuatro veremos que sólo mejorarás en la medida en que decidas hacerlo.

			Por tanto, sabiendo que eres extraordinario y tienes unas capacidades únicas para ser el mejor comunicador del mundo, debes ser consciente de algo: no será fácil llegar a hacerlo bien.

			Me he dado cuenta de que tendemos de forma inevitable al atajo. Muchas veces las personas quieren mejorar su comunicación, pero con más ganas de que el profesor que los escucha diga: «sonríe» (aunque estés triste), que: «trabaja tu felicidad». Sonreír es mucho más sencillo que ser feliz, pero la realidad dice que, difícilmente, comunicaremos eficazmente después de un curso de cuatro horas. Llegaremos a hacerlo bien, si entrenamos todos los días cuatro horas.

			Te planteo un reto. Permíteme invitarte a resolver la siguiente operación matemática, en un minuto, sin el uso de tecnología:

			
				34.255 × 2.534.361 = ¿?

			

			Es posible que hayas decidido seguir leyendo, ajeno al resultado, no porque no seas capaz de hacerlo, sino porque su cálculo merece un esfuerzo que no estás dispuesto a realizar en este momento. Te anticipo el resultado: 86.814.536.055. Te cuento también que hay un niño de doce años, que no es superdotado, capaz de contestar correctamente en menos de dos segundos. ¿Sabes por qué? Porque ha entrenado durante ocho años el uso del ábaco, cuatro horas diarias, siete días a la semana. Tanto fue el entrenamiento que llegó a interiorizar mentalmente el utensilio hasta el extremo de no necesitarlo físicamente para calcular. Quizás esto sea tan asombroso como asegurarte que tú y yo, con el mismo entrenamiento, llegaríamos al mismo nivel de capacidad. Algo que se traduce en: ¿estás dispuesto a dedicarle ese tiempo a la mejora de tu comunicación? Antes de contestar, tengo algo importante que decirte: ya lo estás haciendo. Comunicas eficazmente veinticuatro horas cada día.

			Comunicas mejor que el propio Obama; sólo que puede que estés viendo tus límites en lugar de tu extraordinaria capacidad para hacerlo bien. En próximos capítulos, con un simple ejercicio te demostraré cómo eres capaz de emocionar a una persona a través de tu comunicación actual. Por lo que la primera tarea del libro comienza con algo significativo: cree en tu potencial y tus posibilidades.

			Como todo, que sea posible no implica que sea sencillo. El libro que tienes en tus manos pasa por un concepto: en la medida en que seas mejor persona, serás mejor comunicador. Lo cual es una fantástica noticia, puesto que puedes olvidarte de todos los consejos de comunicación que has escuchado hasta ahora, relativos al tono de voz o a los movimientos, lo que esconde también otra novedad: para comunicar mejor no debes aprender una técnica, sino atender a tus emociones.

			Puede parecer una locura que un profesional te diga: olvida tu tono de voz y preocúpate por disfrutar del desayuno para mejorar tu comunicación; olvida tus manos y disfruta cuando juegas con tus hijos. Este libro busca convencerte de ello no sin antes repetirte que el camino no será fácil, aunque, sin duda, será muy divertido.

			Varios libros de técnicas de comunicación exponen que por el simple hecho de levantar la voz en un momento, de sonreír, o de tener un bonito PowerPoint, comunicarás mejor. Desde mi punto de vista, esto es como decirte que si mueves la pierna como Messi, jugarás al fútbol como él. Es más, si un movimiento de manos o un tono de voz son suficientes para mejorar la comunicación. ¿Por qué hay conferenciantes que, sin usar esos recursos, arrasan sobre un escenario, y conferenciantes que, con esas técnicas, aburren? ¿Por qué hay personas que son el centro de una reunión de amigos aunque cuenten algo prácticamente sin moverse, y otras que haciéndolo bien no somos capaces de soportar? Te responderé con palabras que desarrollaremos en los siguientes capítulos: emoción, sentido, experiencia, contexto, personas, felicidad, mensaje.

			
				«Para comunicar mejor no debes preocuparte por aprender una técnica, sino por atender a tus emociones.»

			

			Desde mi punto de vista, la base para mejorar la comunicación no puede comenzar en la técnica, sino en la persona y en lo más profundo que esta tiene: sus emociones.

			Volviendo al ejemplo anterior, me parece que para jugar bien al fútbol no hay que saber tirar faltas, sino comenzar por saber si quieres ser futbolista. Porque será eso lo que te lleve a querer entrenar horas sin darte cuenta de que mejoras las faltas.

			Así, cambiaremos el «mueve tus manos» y «sonríe» por «olvida tu cuerpo» y «sé feliz». Y esta idea de comunicación parte de una base fundamental, que es cuidar encarecidamente la máquina que nos hace reír, saltar, sentir, querer y soñar: nuestro cerebro.

			
				«Cambiaremos el “mueve tus manos” y “sonríe” por “olvida tu cuerpo” y “sé feliz”.»

			

			Difícilmente comprenderemos lo extraordinarios que somos sin pararnos antes en el cerebro; ese órgano que con sólo un kilo y medio de peso nos permite comunicar a través de las palabras, tocar excepcionalmente un violín o dibujar como si se tratase de una fotografía. Es importante mencionarlo para entender el poder de nuestra comunicación, puesto que genéticamente tenemos la preorganización necesaria para las capacidades. Es decir, estamos listos para aprender chino o jugar al fútbol, pero cuando entramos en contacto con el mundo, al nacer, desarrollamos aprendizajes diferentes, por lo que, con un cerebro distinto por cada habitante, ¿cómo va a haber un modo único para una comunicación eficaz?

			El cerebro es un órgano fundamental para entender nuestra comunicación, puesto que es el que nos permite estar en contacto con el mundo que nos rodea. Y no deja de ser curioso desconocer gran parte del funcionamiento de esta «máquina» que nos permite calcular una operación matemática, la velocidad de un meteorito o tener una sensación maravillosa por una caricia.

			El cerebro alberga capacidades con un potencial inimaginable. Quizá no seamos del todo conscientes de ello, al estar presos en algunas actitudes limitantes, como: «Yo no puedo», «Eso es difícil», «Me parece imposible», «Yo no valgo»; y, aunque más adelante hablaremos del poder de la visualización, quiero decirte que la propia historia nos demuestra que la disciplina, el esfuerzo, la constancia y la motivación son un conjunto de variables fundamentales para el desarrollo de una habilidad. ¿Las tienes todas? Picasso pintó más de dos mil obras, Edison intentó crear la bombilla en más de mil ocasiones. ¿Cuántos tiros libres habrá lanzado Michael Jordan? ¿Cuántas horas al piano debió de haber pasado Beethoven para, sordo, componer una de las mejores obras musicales?

			No quiero convencerte de que tenemos que llegar al nivel de excelencia de Michael Jordan con una pelota, puede que él tuviese una predisposición genética para realizar esa tarea, pero sí quiero decirte que, con dedicación y esfuerzo, podrás alcanzar un nivel de comunicación que hoy no puedes imaginar.

			Pregúntate: ¿cuál sería tu nivel en la pintura si le dedicaras las mismas horas que Picasso? No creo que llegásemos a ser como él, pero sí llegaríamos a ser geniales. En ocasiones nos frustramos por una limitación de nuestras capacidades y nos comparamos, sin tener en cuenta las horas que ha dedicado la otra persona. La parte esperanzadora es que, igual que para pintar son necesarios tiempo, lienzo y pincel, para comunicar bien sólo necesitas tu firme propósito de mejorar. Porque, inevitablemente, hoy, ahora, o en un momento dado vas a comunicarte con otra persona. Mi abuelo siempre decía: «No nacemos aprendidos». Hoy puedo decir que la neurociencia le ha dado la razón. El aprendizaje no se tiene, se genera, y es este aprendizaje el que día a día cambia nuestros comportamientos. Esto es igual que decirte que el esfuerzo, el intento y la repetición implican mejoría. Óscar Díez, un amigo fisioterapeuta especializado en la rehabilitación de pacientes con daño neuronal, me explicó con una metáfora lo que ocurría en el cerebro: «En nuestro cerebro tenemos autopistas y caminos de tierra. Las autopistas son esas carreteras por las que se circula tanto que se acaban asfaltando, puliendo y mejorando para ir más rápido y mejor. Y los caminos de tierra son esos parajes por donde casi nunca vamos, y por eso siguen igual».

			
				«Podrás llegar a un potencial de comunicación que quizás hoy no puedes imaginar.»

			

			De la repetición surge la mejora. Cuanto más recorres un camino, más rápido y mejor lo recorre después tu cerebro. Es decir, si cada día te propones comunicar algo positivo, y lo repites, en poco tiempo lo harás mejor y sin dificultad. La única duda es: ¿de verdad quieres hacerlo? Me parece inspirador el ejemplo del Atlético de Madrid, club que fue la sorpresa de la temporada 2013/2014, al imponerse ante el Fútbol Club Barcelona y el Real Madrid. ¿Cuál fue su clave? Después del partido del que salieron campeones ligueros, en una entrevista preguntaron al Cholo Simeone, su entrenador: «Los jugadores dicen que fue el Cholo, el Cholo que fueron los jugadores. ¿Quién es el responsable de este título?». Este contestó: «El trabajo».

			Es curioso y quizá triste lo que nos dice la realidad: nos cuesta entender que tenemos un fantástico potencial y que el que está a nuestro lado (en la empresa, en la familia o en el círculo de amistad) también lo tiene. La Organización Mundial de la Salud estima que cerca del 2,3% de la población mundial tiene altas capacidades intelectuales.2 Aunque pueda parecer un porcentaje bajo, implicaría que sólo en España hay más de un millón de personas con altas capacidades. Es decir, ¿con cuántas personas brillantes debería cruzarse un profesor a lo largo de su carrera? Y, más preocupante, ¿cuántas saben que lo son?

			Entonces, lo principal no es explicarte las técnicas de comunicación, sino hacerte consciente de tu potencial, porque la excelencia siempre debe partir de una capacidad: la que tienes para comunicar. Tenemos los fundamentos para ser extraordinarios. Hay personas como Kim Peek,3 que ha leído más de doce mil libros a lo largo de su vida de los que no ha olvidado ni una sola palabra, o como Stephen Wiltshire, que recuerda absolutamente todo lo que ve. Durante 45 minutos, Stephen sobrevoló Roma por primera vez. Le facilitaron un mural en blanco de más de cinco metros para que la dibujara entera. Tras varias horas, completó el mural sin equivocarse siquiera en el número de ventanas. Aunque, al pensar en estos casos, no se sabe el porqué de esas increíbles capacidades, ¿puedes darte cuenta del enorme potencial que tiene el cerebro?

			
				«Vas a comunicar de un modo excelente si, y sólo si, así te lo propones.»

			

			Y ¿qué tiene que ver esto con nuestra comunicación? Quiero que, durante un segundo, después de estos ejemplos, me creas cuando te digo que no sólo puedes, sino que vas a comunicar de un modo excelente si, y sólo si, así te lo propones.

			Si estamos hablando del cerebro, es porque en él, además de nuestras capacidades, reside otro elemento fundamental de la comunicación: el sistema límbico, responsable de nuestras emociones. En los últimos años hemos visto cómo el concepto de «inteligencia emocional»4 ha tenido un impacto exponencial en nuestro día a día. Estoy seguro de que en los próximos años veremos cómo la gestión de nuestras emociones crece realmente en los ámbitos laboral, personal, profesional y, si me lo permites, la encuadraré en un nuevo ámbito: el comunicacional.

			A la hora de trabajar la comunicación, muy pocos autores han tenido en cuenta el estado de las personas, cuando es fundamental. Y es que somos seres puramente comunicativos, sociales por naturaleza. Necesitamos compartir, estimularnos, aprender; y para ello el mejor ejemplo son nuestras neuronas, que, si no se comunican, mueren. Curiosa analogía, ¿verdad? ¿Qué pasaría si nosotros no nos comunicáramos? ¿Podríamos vivir sin emociones? Después comprobaremos que no podemos.

			Así, vuelvo a una recomendación-base importante: cuida tu cerebro. Tuve el placer de compartir horas con el gran neuropsicólogo Álvaro Bilbao, coordinador del Ceadac5 y autor de un libro en el que ofrece seis pautas que nos ayudarán a cuidarlo, y que, lo creas o no, implicarán directamente la mejora de tu salud, estado y comunicación:

			
					Aprende cosas nuevas con frecuencia.

					Ten una vida social activa y dinámica.

					Ejercítate diariamente, aunque el ejercicio sea moderado.

					Aliméntate saludablemente.

					Medita; dedica tiempo a la reflexión y a ti mismo.

					Trata de tener emociones positivas con frecuencia.

			

			Pude comprobar la eficacia de estas pautas con el ejemplo más cercano: mi abuelo. Vivió casi ochenta y cinco años con un increíble estado de salud. Al leer estas recomendaciones entendí cuánto contribuyó el hecho de que no sólo caminase varios kilómetros cada día, sino que tuviese verdadera pasión por la fruta y el pescado, rezase sin falta cada noche o hablase con al menos cinco personas, en su clásico recorrido por las cafeterías, donde leía los periódicos del día. Mi abuelo era una persona realmente feliz, que llamaba cada noche a los suyos y siempre tenía una respuesta optimista ante los problemas: «Viviendo lo que viví, sé que, venga lo que venga, podremos salir adelante».

			Este ejemplo es tanto como decirte que no se trata de pautas para grandes atletas, sino que son simples acciones mediante las cuales, puedo asegurarte, comunicarás mejor. Es un círculo que actúa directamente en nuestra salud cerebral y en nuestra esperanza de vida, así como en nuestro sistema emocional. Al hacer deporte, aunque sea moderadamente, te sentirás mejor, y eso te invitará a comer más saludablemente. Las relaciones sociales aumentarán tus emociones positivas, así como tu memoria por obligarte a recordar caras nuevas; y la reflexión te ayudará a encarar mejor los problemas.

			En los próximos años no sólo veremos el impacto de lo emocional en la sociedad, lo que ya es bastante habitual, sino que comprobaremos cómo serán cada vez más frecuentes términos como mindfulness 6 o salud cerebral. Serán las propias empresas las que tendrán planes de nutrición y deporte para sus equipos, con el fin de aumentar la productividad por medio de la salud y la felicidad.

			Estas acciones para mejorar nuestra salud emocional son un asunto importante para tu vida y, como veremos en el cuarto capítulo, son sólo una decisión; la que puedes tomar de adquirir hábitos saludables que afectarán a tu vida, a tu cerebro y a tu comunicación.

			En una visita a las cuevas del Drac, en Mallorca, me comentaron que las estalactitas crecen un centímetro cada cien años. Es decir, cada metro de estalactita equivale a diez mil años de gotas sin cesar. Cada día, gota a gota. Me parece que la vida y, por supuesto, la mejora de la comunicación, sucede exactamente igual: cada día, gota a gota. Y sólo con perseverancia daremos forma a lo que estamos trabajando. Tom Peters, maestro de la excelencia, dice: «¿Qué puedes empezar en los próximos treinta minutos para acercarte a tu objetivo?».

			En definitiva, tienes la preparación, y sólo debes querer, porque, una vez que quieres, sólo necesitarás perseverar. Quizá, como a mí, te sirvan de ejemplo las palabras de una entrevista al jugador de baloncesto Juan Carlos Navarro, campeón mundial con España. En ella le preguntaron: «¿Cuál ha sido la mayor locura que has hecho?». Y respondió: «Fallar veintiún tiros de tres en un partido, y arriesgarme a tirar de nuevo».

			Para finalizar el capítulo, seré positivo y te recordaré que somos extraordinarios, y que debes saber que cuentas con las mejores herramientas para mejorar tu comunicación: tu cuerpo, tu esencia y tu cerebro. Un esfuerzo para el que conviene recordar algo: día a día, gota a gota.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Ya tienes las capacidades

				Recuerda que el ser humano es extraordinario y que cuentas con todas las capacidades necesarias para comunicar excepcionalmente.

				Cuida tu cerebro

				El cuidado del cerebro no sólo será fundamental para aumentar nuestra esperanza de vida, sino para mejorar nuestra salud y favorecer elementos como la memoria o la facilidad de sentir emociones positivas.

				No sólo sonrías, sé feliz

				La mejora de la comunicación partirá necesariamente de tu estado de ánimo y de tus emociones. Veremos cómo será mucho más importante ser feliz que sonreír.

				Ya estás entrenando… cada hora

				Ya comunicas veinticuatro horas cada día, con múltiples personas. Sólo necesitas entrenar tu firme propósito de mejora.

				Ejercicio: El plan de cada día

				Ejercítate con un plan a tu medida, consciente de tu capacidad, tiempo y motivación. Puedes introducir la lectura de un libro, largos paseos semanales, momentos de reflexión o varias piezas de fruta. ¿Por qué no diseñarlo y ponerlo en práctica? Tu cerebro, tus emociones y tu comunicación lo agradecerán.

			

		

	


			
				2.
				Realidad e interpretación
			

			
				
					«Aunque la verdad de los hechos resplandezca, siempre se batirán los hombres en la trinchera sutil de las interpretaciones.»

				

				GREGORIO MARAÑÓN

			

			¿Por qué esa persona que está enfrente, que no conoces, con la que no has hablado, y a la que tan sólo has mirado durante un segundo, te parece buena persona? Ese tipo de impresiones, acertadas o no, no son la realidad, sino simplemente tu interpretación.

			La realidad en sí es un hecho único y objetivo: hay una persona delante de ti. Sin embargo, ¿cómo es posible que el mismo hecho sea tan diferente para dos seres humanos? La respuesta más acertada, creo, es decirte que las personas somos tan complejas como extraordinarias.

			No solemos decir de una persona: «En mi opinión parece una persona simpática», sino: «Es simpática». Nos parece más normal decir: «Fue un golazo», que: «Desde mi punto de vista, ha sido un golazo». Precisamente, los conflictos en la comunicación surgen de creer que la única y verdadera realidad es la nuestra.

			Nuestra personalidad, nuestros prejuicios y hasta nuestra genética nos llevan a convertirla en «nuestra realidad». Es una idea con la que algunas novelas juegan perfectamente para interactuar con el lector, cuando relatan algo como: «Dentro de la sala estaba eso que usted y yo más tememos», y saben que cada lector lo interpretará según sus temores. Y es que la interpretación no es algo que hagamos con mala intención, sino algo que, nuevamente, hacemos para sobrevivir. Francisco Mora, gran neurocientífico español y autor de varios libros sobre el cerebro, lo ilustra con un valioso ejemplo: «Los huevos podridos no huelen mal, sino que nuestro cerebro está diseñado para sentir ese olor como si fuera malo, para permitir al individuo discernir entre variables fundamentales para su vida».

			Nuestro cerebro tiene la potencialidad de percibir la realidad, pero la interpretación surge de nuestro aprendizaje y de nuestras emociones, para imprimirle valor y darle significado. Sólo entonces la transformamos. Un ejemplo cercano y realmente bonito, que sirve para comprobar esta discrepancia, es el de la mayoría de los abuelos que hablan de sus nietos: «Es muy listo», «Es muy guapa», «Son encantadores»… Puedo jurarte que mi abuelo se fue pensando que soy la persona más capacitada del planeta. Y es que, presos de la emoción, difícilmente veremos una realidad cercana a la objetividad. A tal efecto, me sirve la polémica surgida en uno de los clásicos partidos del Real Madrid contra el F. C. Barcelona en 2014, en el que el defensa Sergio Ramos derribó dentro del área a Neymar, por lo que el árbitro señaló el penalti y expulsó a Ramos. Lo más llamativo es que, ante la misma imagen y las mismas repeticiones, puedes comprobar cómo algunos ven claramente el derribo, y otros, con la misma nitidez, que no hubo contacto. El sentimiento y la emoción nos ciegan; es importante poner de manifiesto que será imposible la comunicación efectiva con otra persona si no entendemos que si los mismos hechos nos transportan a estados diferentes, es porque hemos vivido realidades diferentes.

			
				«No es la realidad, sino sólo tu realidad.»

			

			En algunos cursos hago un ejercicio para ilustrar lo que he señalado. A la mitad de la clase le doy unos pedazos de papel con una cita popular, que dice: «Cuando el objetivo es bueno para la humanidad, cualquier acción tiene sentido». Después reparto otro papel, con la misma frase, a la otra mitad. Cuando pregunto quiénes están a favor de lo que dice la frase, sólo una mitad levanta la mano. Un papel estaba firmado por la madre Teresa de Calcuta; el otro, por un dictador alemán. Ese simple experimento sirve como comprobación de que interpretamos en función de múltiples variables. Podríamos decir, simplificando, que nos manipulamos; y por eso me gusta concluir: no es la realidad, sino sólo tu realidad. La evolución ha desempeñado un papel fundamental en nuestra forma de ser, y por eso existe un gran componente genético que la mayoría de los estudios, con mucho aún por investigar, sitúan en un porcentaje cercano al 50%,7 un componente que nos otorga mayor tendencia a unos estados emocionales u otros, y que implica que hay personas con mayor facilidad para alegrarse y otras para entristecerse.

			Las personas tenemos una esencia y una naturaleza con la que nacemos, una parte única e individual sobre la que desarrollamos la personalidad,8 un aspecto cuya importancia se pone de manifiesto por las múltiples teorías existentes, que van desde los clásicos, como Freud y Maslow, a otros como Bandura o Jung.

			En relación con nuestra comunicación, es crucial entender que estamos predispuestos para una serie de comportamientos por encima de otros. El psicólogo social Solomon Asch realizó un experimento genial a mediados del siglo pasado para estudiar nuestra conformidad, es decir, nuestra tendencia a adoptar opiniones o conductas de otros. Llevó a un grupo de estudiantes a participar en lo que, les dijo, sería una prueba de su capacidad de percepción visual. Una vez allí, les mostraba un dibujo con tres líneas verticales a un lado y otro dibujo con una línea al otro lado.

			



	



				[image: ]

			

			Lo único que solicitaba era que dijesen qué línea de la izquierda era igual a la de la derecha. Como se observa en la gráfica representada, las pruebas eran de fácil solución. No obstante, Asch los dividió en grupos de cinco personas; sin embargo, las cuatro primeras que contestaban lo hacían mal intencionadamente. La conformidad se puso de manifiesto cuando en uno de cada tres casos, el quinto sujeto contestaba acorde con el grupo, y respondía mal. Este experimento muestra también algo positivo, y es que si todos los días un grupo se saluda sonriente, cuando alguien nuevo aterrice en él, la probabilidad de que termine saludando igual se eleva.

			Son cientos los experimentos, los avances y las teorías sobre la personalidad, y esta breve explicación trata de destacar que estudiar la comunicación de las personas sin una pequeña noción de lo que somos parece carente de sentido. Eres como eres por un conjunto muy amplio de factores que van desde tu genética hasta las personas con las que interactúas cada día, las experiencias que has vivido, tu entorno, tu educación o tu personalidad. Ese conjunto determina tus pensamientos y comportamientos, por lo que, para comenzar, más importante que saber cómo usar una técnica de comunicación, es que conozcas estas variables alrededor de tu persona. Sin saber cómo piensas, cómo actúas o qué te influye en tu día a día difícilmente sabrás qué quieres y cómo puedes mejorar en relación con tu comunicación. El autoconocimiento es el inicio de este camino, desde el que debes plantearte la mejora a partir de una idea: sí puedes cambiar, sí puedes mejorar. Durante mucho tiempo se pensó que personalidad y cerebro no variaban a lo largo de la vida, y aunque es relativamente más sencillo cambiar el entorno que un rasgo de nuestra personalidad, ya no sirve de excusa decir: «Es que yo soy así», puesto que la plasticidad cerebral 9 ha demostrado que incluso nuestro cerebro cambia y se moldea a lo largo del tiempo, dándonos la capacidad de aprender cosas nuevas a lo largo de la vida. Lo mismo ocurre con la personalidad, que puliremos con constancia y esfuerzo. Lo más importante para mejorar es tu firme decisión de hacerlo.

			
				«Esa persona no era buena ni mala persona, sino que te parecía buena o mala persona.»

			

			En definitiva, cuando comunicas sólo expones tu opinión e interpretación, lo que, al volver al ejemplo inicial, implica que la persona no era buena ni mala, sino que te parecía buena o mala por un conjunto de factores. ¿Te imaginas qué cantidad de puntos de vista hay entonces sobre una misma situación? Mi experiencia me ha demostrado que el ejercicio de entender cada uno de ellos está directamente relacionado con el respeto que los demás perciben en uno. Esta es una variable importante que trataremos más adelante, junto con la empatía, puesto que mostrarla es una de las herramientas más eficaces para mejorar la comunicación entre dos personas y, por consiguiente, entre dos realidades de por sí diferentes.

			
				TRES IDEAS Y UN EJERCICIO

				La realidad sólo es tu realidad

				Cientos de variables hacen que, cada día, lo que percibes a través de los sentidos sea sólo tu interpretación de la realidad. Por ello habrá tantas realidades como personas.

				El primer paso es el autoconocimiento

				Sin saber quién eres, cómo tiendes a comportarte, qué variables afectan a tu día a día, es muy difícil mejorar. Cualquier cambio debe iniciarse desde el conocimiento perfecto de la situación actual.

				Puedes cambiar

				Tu cerebro, tu personalidad o tus comportamientos no son fijos, estáticos e inamovibles, sino que tienen un gran componente dinámico. Ten claro que si quieres, puedes mejorar.

				Ejercicio: Esta es mi opinión

				Comprueba los cambios en la actitud de tus oyentes, a través de la expresión de algo, de los siguientes modos: «Esto se debe hacer así» o «En mi opinión, podemos hacer esto así». Pregúntales después acerca de cómo se sienten mejor. Escuchar el impacto que tus distintas expresiones provocan en los demás te llevará a mejorar, a través de la práctica, una comunicación basada en el respeto de las realidades de los demás.

			

		

	
		
			
				3.
				Creencias, prejuicios y primera impresión
			

			
				
					«Las primeras impresiones, mejor reservarlas para el final.»

				

				BELÉN VARELA

			

			Recientemente se ha puesto de moda en España un concurso televisivo que consiste en seleccionar a una persona por la calle a la que se le hacen una serie de preguntas, pidiéndole que después elija a un transeúnte para su contestación. El quid del juego radica en que en algunas ocasiones debe escoger a una persona para que responda favorablemente y en otras, para que lo haga de forma equivocada. Si me permites ponerte en una tesitura similar, emplazándote a seleccionar en treinta segundos a una persona que responda de forma acertada a la pregunta: «¿Quién es el autor de la Gioconda?», ¿en qué variables crees que te fijarías? Puede que la ropa, la cara, la sensación que te provoca, la forma de caminar, el ritmo… el caso es: ¿por qué motivos te decantarías finalmente por una y no por otra?

			Este programa es el ejemplo ideal de cómo combinamos los conceptos que vamos a tratar en este capítulo (creencias, prejuicios, estereotipos e intuición) para formar nuestra primera impresión.

			Nos hemos habituado a escuchar: «Míralo, está claro que no sabe», «No entiendo cómo pudieron elegirlo a él», «¿Has visto cómo va vestida?». Son frases que inundan las conversaciones, sin que apenas nos percatemos. Observamos la vida a través de un canutillo que nos impide ver toda la realidad, haciéndonos simplificar, generalizar o interpretar de forma equivocada en múltiples ocasiones. Así pues, vayamos por partes.

			Las creencias son las predicciones que realizamos acerca de algo, llevándonos a modificar nuestro comportamiento con el fin de hacerlo realidad. Organizas un divertido viaje junto con tus amigos a las islas Cíes, y uno de ellos cree, con anterioridad, que será aburrido, cansado y largo. Como habrás podido comprobar en múltiples ocasiones, este tipo de personas terminan aburridas y cansadas, tal como habían anticipado.

			
				«Observamos la vida a través de un canutillo que nos impide ver toda la realidad.»

			

			Las creencias hacen que, inconscientemente, trabajes para conseguir lo que piensas. Tu cerebro te manipula alentándote a buscar motivos que avalen lo que imaginas, empujándote continuamente a conseguirlo. Este es el motivo por el que varios libros de autoayuda proponen con eficacia el poder del pensamiento positivo y de la visualización. Atraerás aquello que visualizas si crees en ello de verdad, ¿por qué no hacerlo en positivo?

			Cuenta Chris Smith, uno de los componentes de Smile, la primera banda de Freddie Mercury, cómo este continuamente proclamaba en todos los lugares: «Voy a ser una estrella de rock». Todos los días, prácticamente en cualquier rincón de la escuela de arte donde estudiaba, lo proclamaba sin cesar. En una ocasión, Chris entró en un pub donde solían reunirse, y vio a Freddie completamente callado en una esquina, pensativo. Le preguntó cómo se encontraba, y este contestó, apenado: «Chris, me he dado cuenta de que no voy a ser una estrella de rock». Sorprendido por la respuesta, Smith le recordó rápidamente que él siempre se mostraba positivo. Unos segundos después, Freddie, muy despacio, se levantó y con una voz muy fuerte, le dijo: «No voy a ser una estrella de rock… ¡voy a ser una leyenda!».

			
				«Atraerás aquello que visualizas si crees en ello de verdad.»

			

			Esta historia no trata de demostrar que creer implica conseguir, pero sí que, al hacerlo, nos acercaremos a ello. En un famoso experimento liderado por el psicólogo Robert Rosenthal, se informó a varios profesores de escuelas que algunos de sus alumnos tenían capacidades por encima de lo común. Una afirmación falsa y aleatoria que sólo trataba de medir el impacto de la creencia en el rendimiento de los profesores. Los resultados fueron increíbles: el 30% de estos alumnos aumentaron en veintidós puntos la media de su cociente intelectual. Es decir, las creencias de los profesores acerca de que educaban a personas con unas capacidades extraordinarias hicieron que su comportamiento con los alumnos fuese totalmente diferente, a fin de conseguir que aprendiesen y se desarrollaran más. Ese es el conocido efecto Pigmalión.10 Gran parte de las experiencias de tu día a día se deben, en gran medida, a lo que crees que será el día para ti. Un juego de palabras defiende lo siguiente: «Yo creo, luego yo creo»; apoya la idea de que creer que mañana será un gran día es el primer paso para crearlo. Si lo llevamos a otro contexto, cuando damos por supuesto que una persona sabe menos que nosotros de un tema, también modificamos nuestro comportamiento con ella.

			Pero, además de las creencias, existe otro elemento fundamental: los prejuicios. En palabras del psicólogo Philip Zimbardo, los prejuicios son actitudes aprendidas hacia algo, que incluyen sentimientos negativos. Estos tienen una diferencia muy significativa respecto a las creencias, y es que los argumentamos desde la razón; por eso nos resultan mucho más difíciles de eliminar. Puede que por ello Albert Einstein dijese: «Es más fácil desintegrar un átomo que un prejuicio».

			
				«Yo creo, luego yo creo.»

			

			Hay una base importante de la que partir: todos tenemos prejuicios. Están para salvarnos de ciertas situaciones que atentan contra nuestra supervivencia; el problema surge cuando estos desvirtúan nuestra realidad. Es importante recalcar que son aprendidos: nadie nace odiando, sino que aprende a odiar. Es precisamente por nuestro desarrollo constante por lo que con el tiempo tendemos a sustituirlos por otros que consideramos mejores. Desde mi punto de vista, se trata de la principal barrera para realizar una buena escucha, por lo que el paso acertado no sería intentar cambiarlos, sino eliminarlos. En el año 2010 tuve la ocasión de escuchar a Iago Santalla, autor de varios libros,11 coach y conferenciante en temas del potencial humano. Es una de las personas que más ha cambiado mi vida, hasta convertirse en un buen amigo, pues fue él quien me enseñó a escuchar, más allá de los prejuicios.

			Iago sufre desde su nacimiento una parálisis cerebral que le dificulta moverse y hablar. Cuando por aquel entonces vi que subía al escenario con dificultad para impartir su conferencia, ingenuamente pensé: «Pobre, qué duro debe de ser». Treinta minutos después, él había conseguido que fuese yo el que sentía lástima de mi ignorancia, gracias a sus palabras: «Todos tenemos límites, y la única diferencia entre tú y yo es que los míos se ven a simple vista. Pero todos tenemos “ilímites”, y yo sé cuáles son los míos, ¿conoces tú los tuyos?». No sólo estaba ante una persona más capacitada, sino que mis prejuicios habían hecho que al inicio me despistara, por lo que perdí aprendizajes, cegado por mis pensamientos. Entendí que si el hecho de aceptar que tenemos prejuicios se antoja como una decisión sabia, trabajar para sobreponernos a ellos es más inteligente todavía; sólo así podemos llegar a escuchar a alguien de verdad. Por ello quiero compartir contigo una de las más eficaces herramientas que posees para combatirlos: la comunicación.

			Hay una pregunta muy poderosa para crear un vínculo con otra persona, y sobreponerse al prejuicio: ¿qué tenemos en común? Esta pregunta exige comunicación con el otro, y la respuesta implica unión. Se ha demostrado que las metas compartidas ayudan a eliminar cualquier prejuicio.12 Seguramente resulte difícil unir a aficionados del Celta de Vigo y el Deportivo de La Coruña; sin embargo, si la permanencia en primera división pasase por la suma conjunta de los puntos de ambos equipos, veríamos cómo ambos tratarían mejor a su eterno rival. Piensa algo: ¿qué te une a las personas con las que interactúas cada día?

			Si en alguna ocasión no encuentras respuestas, espero que pueda contribuir recordarte que tanto tú como la persona con la que te estás comunicando compartís sentimientos, alegrías o preocupaciones.

			Del prejuicio nace un tercer elemento que tener en cuenta: los estereotipos. Son las generalizaciones que hacemos acerca de grupos de personas a los que asignamos las mismas características: «Todos los empresarios», «Todos los sindicatos», «Todos los funcionarios». Difícilmente te relacionarás eficazmente con ninguno de ellos pensando que todos sus integrantes son iguales. Nuevamente, la importancia de las relaciones sociales te ayudará a mejorar, ya que al conocer personas que demuestran ser lo opuesto al estereotipo, encontrarás el mejor medio para superarlo.

			
				«Aceptar que tenemos prejuicios es una decisión sabia, trabajar para sobreponernos a ellos es más inteligente todavía.»

			

			Al analizar estos tres conceptos (creencias, prejuicios y estereotipos), es importante entenderlos claramente, porque normalmente se mezclan y confunden con la intuición.

			La intuición es la vía de acceso más rápida que tenemos a todo ese aprendizaje acumulado a lo largo de los años, y del que no somos conscientes. Sin embargo, la tenemos presente a la hora de tomar una decisión. La intuición es la capacidad que nos permite descifrar muy rápido cientos de señales que procesamos en el nivel subconsciente. Es una habilidad que usamos cuando no podemos llegar a una respuesta de forma lógica. Si, al escoger entre dos opciones, te pregunto qué edificio es más alto, puedes medirlos y decirme una respuesta exacta, independientemente de lo que creas o percibas. Sin embargo, si yo te pregunto qué persona tiene mayor potencial, recurres a ese conocimiento, tan difícil de expresar: tu intuición.

			Es recomendable escucharla, puesto que nos da información que desconocemos, y a la que no accedemos de forma intencionada. El único inconveniente es que pase por el peligroso filtro del prejuicio, la creencia o el estereotipo.

			Sólo en este momento puedo explicarte por qué podrías participar con eficacia en el concurso con el que iniciamos el capítulo. Inconscientemente, usarás los cuatro elementos (creencias, prejuicios, estereotipos e intuición) para crear la «primera impresión».

			Tardé tiempo en comprender que debía ir con americana y pelo corto a algunas reuniones empresariales, pero así como es importante superar nuestras barreras, lo es también entender que los demás las tengan. No podremos comunicar eficazmente o causar una primera impresión valiosa sin entender que existen los prejuicios.

			La primera impresión depende, entre otros factores, del entorno, la educación, las experiencias y los aprendizajes de los interlocutores. Si hay jóvenes brillantes que pierden oportunidades laborales por tener un tatuaje en el cuello, no necesariamente es porque la empresa o el entrevistador tengan prejuicios, pero sí porque saben que algunos de sus clientes van a tenerlos. Tan duro es admitirlos como ingenuo pensar que no existen en la sociedad.

			Nuestro aspecto tiene una alta dosis de comunicación. Vivimos en una sociedad influenciada por las modas, las tendencias y las marcas, entre otras. Debemos ser nosotros mismos, aun sabiendo que no todos nos verán igual. El mayor trabajo está en el autoconocimiento personal y en la comprensión hacia los demás, para entendernos mejor. La única recomendación es sencilla: tira a la basura el canutillo a través del cual observas tu realidad, y recuerda también que muchos lo mantendrán.

			Explicarte tus capacidades, tu realidad o tus creencias sería como decirte que tu mundo interior es enorme y complejo, pero es el punto donde comienza tu comunicación, ya que no concibo un recorrido que empiece en una técnica exterior. Nos relacionaremos mejor si nos conocemos bien, de adentro hacia fuera. No podemos olvidar que somos seres sociales, y lo fundamental de mejorar nuestra comunicación está relacionado con la mejora de nuestro día a día. Así que, para comenzar, hazte una pregunta: ¿cómo será tu día de mañana? Ten presente que, en parte, será lo que decidas contestar.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Los prejuicios existen. Las primeras impresiones, también

				Superar nuestros prejuicios es importante, pero gran parte de la sociedad seguirá teniéndolos. Recuérdalo al interactuar con los demás.

				Conoce tus límites… y tus ilímites

				Para conocer nuestras fortalezas y nuestras debilidades, el mensaje de Iago Santalla debe hacernos reflexionar. Vemos fácilmente las de los demás, y ¿las nuestras?

				Relaciónate, ábrete, conoce

				Conocer a personas nuevas y diferentes, identificando qué tenemos en común, te hará desarrollarte, abrirte y comunicar mejor.

				¿Tú qué crees?

				Tus creencias determinarán en gran medida tu realidad y parte de los hechos que te suceden. ¿Qué es lo que crees?, ¿es positivo?

				Ejercicio: Entrena tu intuición

				Cada día, mientras caminas por la calle o haces la cola en el supermercado, observa a las personas y pregúntate: ¿podría ser mi amiga?, ¿la contrataría como director/a comercial?, ¿la invitaría a tomar un café? Justifica tus respuestas y trata después de conocerlas para confirmar tus preguntas. Sin saberlo, estarás entrenando tu intuición.

			

		

	
		
			
				4.
				Liderazgo y comunicación: una decisión
			

			
				
					«Puede estar decepcionado si falla, pero estará condenado si no lo intenta.»

				

				BEVERLY SILLS

			

			Cualquier persona que se lo proponga puede liderar un equipo o comunicar como desee. Soy consciente de que es una afirmación osada, y de que habrá personas a las que este reto exija mayor dificultad. Sin embargo, déjame exponerte el razonamiento.

			¿Puedes gritar? Aunque decidas no hacerlo, ¿podrías dar un grito que se escuchase a treinta metros de donde te encuentras? Pongamos otro supuesto, ¿puedes bailar? No te he preguntado cómo lo haces, o si te gusta, sino si podrías mover tu cuerpo, acompasado o no, al son de una melodía. Esto es tanto como decirte que puedes comunicar de un modo excepcional.

			Los límites sólo están donde nosotros decidamos ponerlos; como la vida, que sólo será lo que nosotros decidamos que sea. Y a pesar de que esta afirmación parece simple y banal, déjame desarrollarla para convencerte de que efectivamente es simple, pero no banal. Creo que lo único que te separa de ser un líder carismático o de comunicar de forma eficaz es, precisamente, tu voluntad de hacerlo.

			
				«Puedes comunicar de un modo excepcional.»

			

			Asocio la falta de liderazgo y comunicación con la falta de valor, actitud y motivación. Pero, contrariamente a lo que muchas personas piensan, no puedo asociarlas con la falta de capacidad, porque ya hemos demostrado que contamos con ella.

			En algunos cursos hago un ejercicio muy sencillo, que ahora sirve para ilustrar esta tesitura. Pregunto primero: «¿Quién tiene miedo a hablar en público?». Prácticamente la mitad levanta la mano, entonces continúo: «De los que habéis levantado la mano, ¿quiénes sentís verdadero pánico a la hora de enfrentaros a un auditorio?». Ya son menos. Es sólo entonces cuando intento convencer a la persona más tímida para salir voluntaria a una pequeña demostración. Esta considera que se encuentra ante uno de los peores momentos de su vida, cuando le digo: «¡Vas a contar un chiste!». Aquí empieza lo sorprendente de esta práctica. Durante unos quince minutos, delante de toda la clase, trabajamos en directo su comunicación. En el primer intento de contar el chiste se limita a leer el papel que le facilito y, después de las dos primeras frases, la interrumpo para decir: «Ahora repítelo con más gracia». Aunque con vergüenza, lo hace muchísimo mejor. Cuando llega al mismo punto, vuelvo a interrumpirla: «Ahora, hazlo exactamente igual, pero mientras caminas»; y sigo así durante unos minutos: «Ahora quiero que levantes la voz en estas dos palabras», «Ahora, que también levantes la mano», «Ahora, que hagas una pausa justo después del grito», «Ahora, que saltes cuando dices “casa”». En realidad, casi nunca pasamos de la segunda frase; no es necesario llegar hasta ahí para que ella misma advierta que acaba de conseguirlo. Ha comunicado en movimiento, gesticulando, mirando a los ojos, con distintos tonos de voz, silencios y hasta saltando, delante de más de treinta personas, en escasos minutos de exposición. ¿Qué ha pasado? Esa persona acaba de comprobar que puede, y no es que no sepa, sino que no se atreve. Puede hacerlo, sólo debe decidir hacerlo.

			Al comprobar cómo la persona más temerosa para hablar en público termina haciéndolo, confirmo mi teoría de que sí podemos hacerlo, puesto que tenemos el potencial para lograrlo, y sólo nos falta la decisión para convertirlo en realidad.

			Lo importante de este ejercicio no es que se haya movido de una determinada forma, sino la mera comprobación de que en cualquier situación podrá hacerlo como desee, porque los límites sólo están en su interior, escondidos tras una pregunta: ¿me atreveré a hacerlo como quiero en la próxima ocasión? Es sencillo, no banal: sin la valentía de decidir, no obtendrás la recompensa de conseguir.

			Dime una cosa, ¿dónde están tus límites para comunicar como deseas?, ¿cómo te gustaría realizar tu próxima comunicación en el trabajo?, ¿cómo querrías contarle un cuento a tu hija? Y una pregunta más directa: ¿a qué esperas?

			
				«Aunque la valentía en tus comunicaciones no implique victoria, no hacer nada asegura la derrota.»

			

			No te quepa duda: estás ante el paso más difícil de cualquier acción, la decisión. Y si esto es difícil es porque implica riesgos; decidir es arriesgar, pero debemos conquistar nuestra voluntad. Cualquier prueba que hagas tiene posibilidades de salir mal, y aunque la valentía en tus comunicaciones no implique victoria, no hacer nada asegura la derrota.

			Un buen amigo siempre me dice que los hermanos Wright no fueron los primeros en volar, sino los primeros en aterrizar de forma controlada. Esta es una buena analogía: ¿nos lanzamos a volar? Imagina la mejora de tu comunicación si te atrevieses a compartir una noticia con emoción a tu familia, contar una anécdota a tus amigos o contribuir en tu equipo profesional con una charla positiva. En este camino que compartimos hacia la mejora de nuestra comunicación, debo confesarte que recuerdo con terror la primera vez que fui capaz de detenerme en medio de una conferencia para beber agua, o la primera vez que caminé entre el público. El paso más importante no fue realizarlo, sino decidirlo; decidir lleva a la acción y favorece la mejora diaria.

			Desde mi punto de vista, ser auténtico no consiste en ser único en todo, sino en aprender de todos (y de uno) para hacerse único. Los más grandes en cualquier disciplina tuvieron maestros, entrenadores y compañeros que les enseñaron mucho. Sócrates era seguido por Platón, que fue maestro de Aristóteles, que acabó siendo mentor de Alejandro Magno. Todos fueron únicos y auténticos. Ten en cuenta que puedes aprender mucho de cada persona y así llegarás a admirar la capacidad de contar historias de tu amigo, el arte de escuchar de tu jefe o el don de hacer elogios de tu pareja. La idea es clara: si te gusta cómo lo hacen, inténtalo, y acabarás desarrollando tu estilo y mejorando tu comunicación.

			
				«¿Dónde están tus límites para comunicar como deseas?»

			

			Decía Facundo Cabral que todo el mundo tiene margen para mejorar, y que nadie se arrepiente de haberlo intentado. Tú tienes en tu haber la palanca para la mejora de tu entorno y de tu comunicación: tu decisión. Por ello, voy a proponerte un reto en el que tú decides. Una práctica que pone de manifiesto el papel fundamental de la comunicación para cambiar nuestro mundo, y que bauticé como «Ejercicio Cebreiros para cambiar el mundo».

			
				Coge tu teléfono móvil y envía tres mensajes a algunas de las personas que más influyen en tu día a día:

				
						El primer mensaje envíaselo a la persona más importante de tu vida, y ponle: «Aunque no te lo diga mucho, te quiero».

						El segundo será para una de las personas que conoces, y que actualmente no esté atravesando el mejor momento. Le dirás: «¡Qué ganas tengo de verte! ¿Cuándo quedamos para tomar un café?».

						El tercero envíaselo a la persona que siempre está a tu lado, apoyándote, independientemente de la situación. Exprésale: «¡Gracias por todo!».

				

			

			Te animo a hacer una pausa en esta lectura y enviarlos en este preciso instante.

			

			Tanto si los has enviado como si no, debo decirte algo: ha sido tu decisión. La razón de ser del ejercicio es que la experiencia me ha demostrado que si no tenemos el valor para decir «te quiero» a alguien que queremos de verdad, difícilmente nos atreveremos a expresar nuestras emociones en el trabajo o en una presentación.

			De ahí el poder de la decisión, y la facilidad con la que puedes, cada día, entrenar tu comunicación. Gracias a la tecnología, tú y yo tenemos la oportunidad de compartir un mensaje único, que despertará los sentimientos más bellos en alguien a quien queremos de verdad; el único impedimento para hacerlo es nuestra decisión. En la medida en que te abras a acciones tan sencillas como estas, sin saberlo, estarás más cerca de una comunicación más compleja. En una ocasión realicé este mismo ejercicio en un taller en La Coruña. Al terminar, una señora se me acercó emocionada para darme las gracias. Cuando le pregunté el motivo, me contestó: «Hace un año que vivo solamente con mi hija. Ha sido un año durísimo, y hoy me he dado cuenta de que, en todo el año, no le he dicho ni un solo día que es la persona más importante de mi vida». Me daba las gracias, completamente ajena al hecho de que fue ella quien tomó la decisión. No obstante, lo realmente sorprendente fue un correo electrónico que recibí de esa persona, una semana después: «Gracias de nuevo, Javier; cuando llegué a casa, mi hija, que esperaba emocionada, me dijo: “¡Cuánto te había echado de menos, mamá!”». Un mensaje basado en una simple decisión. Simple, no banal.

			No permitas que nadie te diga que no sabes comunicar, porque un mensaje de ocho palabras es suficiente para comprobar que tienes la capacidad necesaria para despertar emociones en los demás de modo efectivo. Créeme cuando te digo que el inicio de la mejora de la comunicación es la mejora de la persona.

			Y ¿si todo se reduce a la actitud? Estoy en desacuerdo con la opinión de que los líderes nacen, y muy a favor con la de que se hacen. Hemos visto que, genéticamente, hay personas con más facilidad para algunas cosas, pero eso no quita que tú y yo podamos hacer grandes cosas si nos lo proponemos. Decidamos ser líderes.

			En ocasiones creo que, como exponía el profesor y filósofo Alan Watts, somos animales cautivos. Voy al zoo con mi sobrino y veo leonas bostezando y durmiendo, ¿crees que se comportarían igual en la selva o la sabana? Me parece que, en parte, nosotros hemos llegado a un punto similar: no saludamos al vecino porque no hace falta y no es necesario ser amables con el camarero porque «está haciendo su trabajo». Empezarás a mejorar tu comunicación de modo eficaz, verdadero y creíble cuando de verdad tomes conciencia del impacto que esta tiene.

			
				«Si no tenemos el valor para decir “te quiero”, difícilmente expresaremos nuestras emociones en una presentación.»

			

			La decisión más importante es la de querer liderar tu vida y tu comunicación. Decía Viktor Frankl, superviviente de los campos de concentración de Auschwitz, y de quien hablaremos en el último bloque, que al ser humano pueden arrebatarle absolutamente todo, excepto la elección sobre la actitud que adopta en cada momento. Ahora mismo puedes decidir mostrar tu mejor versión. No es fácil, es tu decisión.

			Recientemente publiqué un artículo en el Huffington Post acerca de líderes inspiradores. Allí mencionaba algunos casos lejanos de las grandes figuras mediáticas que vemos en los telediarios. Uno de ellos es el de María, una persona que conocí en el pasillo de un conocido supermercado; una señora, cercana a los sesenta años, que se me acercó de una forma dulce, tierna y feliz para decirme, con una bandeja de pinchos: «¿Me harías el favor de probar esta deliciosa tortilla?». Fue tan amable que no sólo probé la tortilla, sino que compartí unos minutos con ella. Cuando le pregunté acerca de su vida, de cómo era, de cómo hacía para tener esa sonrisa sincera, me contestó: «Estoy feliz, porque este trabajito hace que mi hija esté menos preocupada por no encontrar uno».

			Se trata de un caso muy parecido al de Ibrahima, un joven inmigrante senegalés, conocido por alegrar la mañana a todos los que pasamos por su lado mientras vende periódicos, que dice: «Hoy es un gran día», «Estás guapísima, princesa», «Sonríe, amigo». Cuando le preguntas por su felicidad, te dice: «Es que soy feliz, ¿cómo no voy a serlo? Hace un año estaba en un país en guerra, y ahora estoy más cerca de mis sueños: traer a mi mujer y crear una escuela para inmigrantes que viven como yo».

			Con el permiso de estos líderes, hace tiempo que los pongo como ejemplo para poner de manifiesto el poder de la decisión. Vender periódicos en la esquina de una calle no es muy reconfortante, pero en función de cómo decidamos hacerlo, nuestro día cambiará tanto como el de las personas que nos rodean. Tomemos la decisión deliberada de centrarnos en lo positivo. En el bloque del sentido, nos introduciremos de lleno en esta reflexión.

			La realidad es que sólo depende de ti observar detenidamente los motivos que tienes para estar feliz. En relación con tu comunicación, una pregunta más sencilla sería: ¿qué vas a decir a la primera persona con la que te cruces al cerrar la tapa de este libro?

			De algún modo lidera el que decide liderar. Erróneamente tendemos a pensar que el líder es el que está en la posición de poder, y por ello me gusta decir: «Que sea el líder no implica que sea un líder». Desde cualquier situación o puesto, todos –como Ibrahima y María– podemos hacerlo.

			
				«Lidera el que decide liderar.»

			

			Dice Tom Peters una frase maravillosa: «Los pequeños detalles marcan las grandes diferencias». Suelo complementarla con una comprobación, y es que lleva prácticamente el mismo tiempo llevarlos a cabo que no hacerlo. Por ejemplo, imagina que en tu trayecto al trabajo te encuentras con una señora, algo desorientada, mirando extrañada los paneles de una parada de metro o de autobús. Puedes continuar con tu camino (pues, además, tienes prisa), o dedicar treinta segundos a preguntar: «¿Puedo ayudarla?». Hasta puedes acompañarla a su parada si está en tu trayecto. Aunque parezca sencillo, ¿te imaginas comportarse así cada día? Está demostrado que este tipo de comportamientos no sólo aumentará tus niveles de felicidad, y los de la propia señora, sino, incluso, los de quienes contemplan la acción.13 Hoy puedes liderar un cambio, sólo debes decidir abandonar el zoo.

			Toma la firme decisión de mejorar tu comunicación: dar unas gracias sinceras cuando nos atiendan bien, elogiar los trabajos bien hechos o devolver las sonrisas. Recuerda: los pequeños detalles marcan las grandes diferencias.

			Hace un tiempo estuve en Madrid alojado en un edificio con más de cuatrocientas viviendas; puedes imaginar la gran cantidad de personas que convivíamos en él. El edificio tenía portero, José María, y a mi llegada el primer día me acerqué para presentarme, y con un buen apretón de manos decirle amablemente: «Soy Javier, viviré aquí durante unos meses, ¿cómo te llamas?». No podría explicarte la cara de asombro que puso por el gesto, que acompañó con su mejor sonrisa. Inexplicablemente, a su paso por el portal, varias personas no le saludaban. Casualidades de la vida: la primera noche llegué sin tener todavía llave del portal. Al pulsar el timbre, me vio, me abrió jovial, y me dijo: «¿No tienes llave del portal? Curiosamente, tengo esta reservada para ti».

			Podemos formarnos en técnicas para vender mejor, será útil, pero la mejor venta sale de la comunicación sincera y desinteresada, porque esa es la comunicación real. He visto cómo los camareros ponen dos galletas, cómo los porteros regalan llaves y cómo una señora en el metro da el mejor agradecimiento. Me centro en cómo tú debes ser y no en cómo debes actuar, porque, como explicaré después, francamente es difícil mentir con eficacia, y hacerlo rara vez compensa. La sinceridad abre puertas que la mentira cierra de par en par.

			Qué bonito es comprobar que perdemos la cartera y nos localizan para devolverla, que varias personas ayudan a alguien a subir un escalón o que un joven cede el asiento en el bus a un mayor. Todos estos gestos son comunicación. Mientras te muestro el liderazgo natural, comentado en el primer capítulo, sólo quiero invitarte a la siguiente reflexión: cada día de tu vida, ¿qué decidirás comunicar y despertar en las personas con las que vas a interactuar?

			
				«La sinceridad abre puertas que la mentira cierra de par en par.»

			

			No es un camino sencillo, pero sí reconfortante. Ser consciente cada día de la reflexión expuesta en el párrafo anterior es tanto como situarse en el punto más crítico de nuestra comunicación: la decisión. Sólo desde ahí decidirás, ahora, si inicias el trayecto de mejora de tu comunicación.

			Es curioso, porque observo comportamientos de muchas personas que, excusándose en su falta de capacidad, terminan por no actuar. Tendemos a pensar que hay personas naturalmente más capacitadas, a las que estas acciones les salen de forma natural. Olvidamos que tendemos a hablar de «carisma» sin tener en cuenta que no se trata de una cualidad que se tenga o con la que se nazca, sino de una cualidad que otorgamos, y que sólo puede existir cuando admiramos una o varias características de otra persona.

			En el estudio del liderazgo me centré en un estilo concreto que analiza estas variables, y cuyas bases más importantes quiero compartir contigo: el liderazgo transformacional.14 Un tipo de liderazgo que, compatible con los demás estilos, se centra en el desarrollo personal de los seguidores (las personas sobre las que influye el líder), fundamentándose en cuatro ideas:

			
					El carisma. Relacionado con la capacidad de una persona de motivar, comunicar o transmitir un mensaje positivo a las demás, que hace que los «seguidores» confíen en el líder.

					La inspiración. La facultad que hace que la visión del líder sea compartida por el grupo, y hace que los seguidores se propongan metas que antes no podían imaginar.

					La estimulación intelectual. La forma de conseguir que las personas de un equipo desarrollen, durante el período de colaboración, su creatividad y potencial a través de objetivos retadores para su capacidad.

					La consideración individualizada. La virtud de atender los problemas, las fortalezas, las capacidades y las necesidades de cada persona de un grupo, de forma completamente individual.

			

			Mientras leía la biografía oficial y autorizada de Steve Jobs, fundador de Apple y uno de los líderes más carismáticos de los últimos años, me di cuenta de que muchos de sus colaboradores usaban frases realmente negativas sobre su estilo: «Nadie te hacía sentir tan mal como él», «Se apropiaba de tus ideas», «Le daba igual lo que te pasara», y, sin embargo, no dudaban en calificar esos años como los mejores de su carrera. ¿Cómo es posible? Seguramente, si analizamos las cuatro variables anteriores, podemos entender qué efecto producía Steve Jobs sobre las personas. Admiraban sus cualidades y se sentían parte del proyecto, en el que, individualmente, les dijo que tendrían que dar más de lo que imaginaban que podrían aportar.

			Ahora bien, de nada sirve ejecutar perfectamente esas cuatro bases sin la idea más básica y fundamental: que tú prediques con el ejemplo. Piensa en grandes líderes de los últimos años, son aquellos que con sus actos demostraban lo que exponían en su comunicación. Nelson Mandela, Martin Luther King o la madre Teresa de Calcuta eran ejemplo de sus ideas. Y es que ninguna comunicación que hagas tendrá sentido si no predicas con el ejemplo. La mejor comunicación es el ejemplo. ¿Quieres que un niño sea feliz? Debe verte reír. ¿Quieres un empleado puntual? Sé puntual. Será muy difícil comunicar bien sin el ejemplo de aval.

			A mí me cuesta madrugar, y en una ocasión mi profesora de inglés me sorprendió al decirme: «Eso es que de verdad no quieres hacerlo», alentándome a hacerme la siguiente pregunta, cada día, al despertar: «How much do you really want this?» (Realmente, ¿cuánto deseas esto?). Cuando encontraba un motivo por el cual madrugar, siempre era capaz de hacerlo. Ahora te hago yo la pregunta: realmente, ¿cuánto deseas mejorar tu comunicación?

			
				«How much do you really want this?»

			

			Esa conversación me ayudó tanto como conocer la vida de Valentín Fuster, un cardiólogo español, autor de varios libros y doctor honoris causa por más de treinta universidades, entre otros títulos. Con más de setenta años, Valentín duerme cuatro horas cada día, hace un vuelo cada viernes entre Nueva York y Madrid para dirigir un centro y vuelve cada sábado para seguir. Imagina que el señor Fuster es tu jefe, y dime cómo te atreverías a decirle que hoy estás cansado para trabajar. Él mismo, con el ejemplo, comunica más que cualquiera en una conversación. Y es que el liderazgo se mide por los efectos que provocamos en los demás. Así que, pregúntate: ¿cuál va a ser tu legado hoy?, ¿qué despertarás en las personas que estén contigo mañana?

			Llegarás a ser el líder y el comunicador que quieras, en la medida en que decidas serlo de verdad. Es una clase de estimulación personal en la que sólo tú puedes decidir, y que te llevará a convertirte en la persona que realmente deseas ser. Se trata de una decisión que no es puntual, sino diaria, pero que empezará cuando quieras comenzar.

			Ana Frank escribió: «Qué maravilloso es que nadie necesite esperar ni un sólo momento antes de comenzar a mejorar el mundo»; un proverbio chino reza: «El mejor momento para plantar un árbol fue hace veinte años. El segundo mejor momento es ahora», y hasta Henry Ford dijo: «Tanto si piensa que puede, como si piensa que no, está usted en lo cierto». Todos ellos hablan de lo mismo: decisión.

			No me canso de ver un fantástico vídeo de Louis Armstrong interpretando «What a wonderful world» en una de sus últimas interpretaciones, con más de setenta años: tiene una sonrisa de oreja a oreja, pura emoción en cada gesto y pasión en cada soplo de aire a la trompeta. Puede verse cómo, a pesar de haberla tocado en múltiples ocasiones, decidió hacerlo ese día como si fuese la primera vez. Seguro que antes de salir a la actuación, se preguntó: «¿Qué deseo comunicar hoy?». Recuerda, sólo es la valentía lo que te separa de tu mejor versión. Abandonemos el zoológico y decidamos liderar.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				El liderazgo y la comunicación son sólo tu decisión

				En los próximos diez minutos puedes, siempre que lo desees, actuar como un líder y cambiar tu mundo con tu comunicación; sólo debes decidirlo.

				Los pequeños detalles marcan las grandes diferencias

				Cada día tienes la oportunidad de realizar pequeños detalles, que significarán grandes diferencias en la vida de los demás.

				El ejemplo es la mejor comunicación

				De nada servirá trabajar tu mejor versión si tus palabras no van acompañadas de tus actos.

				Ya sabes hacerlo

				La práctica de enviar los mensajes es suficiente para demostrarte que comunicas eficazmente cuando de verdad quieres hacerlo.

				Ejercicio: Comienza tu lista de decisiones

				Prepara un listado de acciones y pequeños detalles que puedes realizar en tu día a día. Decide liderar a través del ejemplo: una sonrisa al vecino, una broma al panadero, una sorpresa a tu pareja… acciones que sólo dependerán de tu decisión de hacerlas realidad.

			

		

	


			
				5.
				La comunicación 
de las personas
			

			
				
					«No hubiésemos sobrevivido como especie sin comunicación.»

				

				PABLO HERREROS

			

			Las personas. Esa es la parte más importante del título de este capítulo. Al tratar de englobar todos los tipos de comunicación, los grandes modelos que la explican se centran en las clásicas formas: emisor, receptor, mensaje, canal y código. Sin embargo, creo que no podemos conformarnos con usar un sistema tan amplio para el complejo mundo de la comunicación de las personas. Nuestra interacción con los demás es lo que determina gran parte de nuestra vida, por lo que, en mi opinión, se debe empezar a hacer más hincapié en modelos que como concepto base y fundamental tengan el de persona.

			Soy consciente del gran número de variables que inciden en cómo interactuamos. Si este libro defiende el término «persona» como eje es porque será imposible que comuniques bien si no sientes una verdadera motivación por estar, tratar y relacionarte con las personas.

			Reconozco mi admiración por el ser humano, la pasión que siento por su mundo emocional y las posibilidades que veo en una sociedad a partir de la mejora de su comunicación. El caso es que si no nos gusta interactuar entre nosotros, difícilmente estaremos cómodos para llevar a cabo una buena comunicación.

			
				«Será imposible que comuniques bien si no sientes una verdadera motivación por estar con las personas.»

			

			En diversas empresas he podido comprobar cómo directivos que querían mejorar la relación con su equipo tenían un problema de difícil solución: no soportaban a las personas con las que tenían que tratar. Creo que todos hemos experimentado esa sensación: presos de un sentimiento que ya parece irracional, no toleramos lo que alguien dice, independientemente de lo que pueda aportar. Esto es un gran problema en todos los sentidos, pero mucho más si tenemos que interactuar con ellas cada día. En la medida en que esto nos pase de forma habitual, nos será más difícil mejorar nuestra comunicación. Los valores son el sustento de una persona y, por tanto, de una buena comunicación. Debemos desarrollar las ganas de relacionarnos con cualquier ser humano, puesto que de todos tenemos algo que aprender. La base de la comunicación comienza con el disfrute de la interacción con las personas.

			Comunicamos. Ese podría ser el mejor resumen para este capítulo; no existe la «no comunicación», puesto que incluso cuando estamos en silencio generamos emociones en los demás. Así, en este capítulo explicaré el modelo de comunicación de las personas que defiendo.

			«Modelo Cebreiros» de comunicación de personas

			



	



				[image: ]

			

			Desde el punto de vista de las personas, comunicamos de tres formas: consciente, inconsciente y emocionalmente. El esquema presentado tiene dos puntos importantes para su lectura. Por un lado, muestra cómo lo consciente y lo inconsciente son una parte de la comunicación emocional. Esta última nos ayudará no sólo a movernos de un modo concreto, sino que nos predispondrá a expresar elementos que ni siquiera podemos notar. Por otro lado, si te imaginas la figura de arriba representada como una escalera, verás que la base sobre la que se cimienta la comunicación son las emociones. Varias propuestas defienden un proceso de mejora de la comunicación opuesto al dibujado, y sitúan a la emoción como el último elemento al que debemos prestar atención, pues en su defecto se centra en el análisis del lenguaje corporal o las palabras. Aquí trazo un camino inverso: emoción como primer y primordial punto. A continuación te explico por qué.

			Cuando estás hablando, o te encuentras en medio de un grupo de amigos, hay una parte de la que siempre eres consciente. Quizá tu forma de dar la mano, lo que dices o la sonrisa que pones. Entiendo por comunicación consciente la que se basa en aquellos elementos de los que somos conocedores. El hecho de que me parezca la menos importante de las tres viene de una realidad: somos conscientes de menos del 1% de la información que procesamos cada segundo en el cerebro; captamos miles de variables, que van desde el olor a la temperatura. Sin embargo, múltiples estudios avalan que nuestra capacidad de atención se reduce a entre seis y ocho elementos por segundo. Se pone de manifiesto entonces que nuestra capacidad consciente es eminentemente limitada y, por ello, los grandes comunicadores sólo tratan de prestar atención a algo: los otros. Tratan de olvidar absolutamente todo lo demás, incluidos los miedos. Si te encuentras plenamente concentrado en tus oyentes, serás ajeno al resto de las variables de tu comunicación. La buena comunicación se da cuando se olvidan todos los elementos y se da paso a una sensación de fluidez, de la que hablaremos en capítulos posteriores.

			En un vídeo se nos muestra un conocido experimento15 en el que se nos pide que contemos los pases de balón entre dos equipos durante un minuto. En medio de este, un hombre disfrazado de mono cruza la pantalla y salta, sin que la mayoría de las personas (más del 60%) podamos observarlo, absortos en el conteo. Hablamos entonces de una capacidad limitada que esconde algo positivo: nuestro poder de concentración nos aísla de todo lo demás. ¿Te imaginas centrarte únicamente en los demás a la hora de comunicar?

			
				«Los grandes comunicadores sólo prestan atención a algo: los otros.»

			

			Como vimos, todos nacemos con la capacidad, y después aprendemos por repetición, que consiste en intentarlo aunque nos equivoquemos.

			Tendemos a pensar que hacemos todo de forma consciente, cuando, en realidad, no tenemos constancia de la gran mayoría de las comunicaciones humanas. Por ello, como veremos, centrarse en nuestro estado y emoción será más efectivo que hacerlo en nuestra expresión facial o gesticulación, ya que la propia cara puede mostrar más de diez mil expresiones, y todas ellas comunican algo que la otra persona, consciente o inconscientemente, recibirá.

			¿Cómo vas a elegir conscientemente la correcta? Son tantos los factores que influyen que es casi imposible mostrar una falsa imagen, porque todas las variables de nuestro cuerpo comunican, a pesar de que sólo atendamos a seis u ocho cada segundo. Cuando entrenes, céntrate en los elementos que deseas mejorar, pero cuando comuniques hazlo sólo pensando en tu emoción y en la de los demás.

			

			Por otro lado, la comunicación inconsciente tiene dos vías fundamentales para su interpretación. Está claro que, por un lado, no nos damos cuenta de muchas de nuestras expresiones: tics, coletillas o movimientos absurdos. No es algo consciente, y hasta que los identificamos no somos capaces de proceder a mejorarlos y eliminarlos. Es una parte poco representativa de la verdadera comunicación, puesto que, como vimos, con entrenamiento consciente mejorarás el control de estas expresiones. Y hasta las personas incapaces de dejar el bolígrafo tranquilo mientras exponen pueden eliminar esa costumbre.

			El papel clave de la parte inconsciente de la comunicación reside en la cantidad de elementos que comunicas sin saber. Parte de tu cara se debe a las expresiones que más veces has repetido a lo largo de tu vida, usas unas palabras en lugar de otras por los términos que empleas para pensar, incluso tu forma de caminar proporciona información a los psiquiatras de tu personalidad. Tu temperamento te predispone a un lenguaje corporal y a cientos de variables más. Esto se debe, principalmente, a que has tenido una genética, un desarrollo, un entorno y una cultura de la que has interiorizado o desarrollado gestos y comportamientos que, cada segundo, usas inconscientemente. De esta forma, el mensaje de este libro no es que cambies cada uno de ellos, sino que mejores tu forma de ser, para que, inconscientemente, estos varíen también.

			

			Finalmente, el bloque de mayor importancia, base de una forma diferente de entender la comunicación, se asienta en la esencia del ser humano: su capacidad emocional. Un conjunto de recursos que no sólo siguen en nuestro interior desde hace millones de años, sino que los hemos desarrollado, y por ello deben ser hoy la parte más influyente de nuestra comunicación.

			
				«Se trata de centrar el entrenamiento: no es el desarrollo de la técnica, sino la capacidad de sentir y vivir.»

			

			La emoción surgió como herramienta para la supervivencia, y, lejos de lo que podamos pensar, esa sigue siendo su función. No sólo por los cambios que produce en nuestro cuerpo ante determinadas situaciones, sino porque la emoción es también lo que más nos ayuda a convivir en la sociedad de un modo positivo.

			La comunicación emocional es importante porque influye en las otras dos. La emoción nos predispone a pensamientos, acciones y movimientos que guían completamente nuestra comunicación. La importancia de tomarla como punto de inicio de la mejora está en que implica mejorar el esquema completo. En el libro dedico el segundo bloque al mundo emocional para entender que empatía, emoción positiva y pasión son más determinantes que voz, manos o gesticulación.

			En resumen, el proceso de mejora de la comunicación de las personas es un largo camino que comienza por lo que muchas veces tomamos como meta. Se trata de empezar por el autoconocimiento, después está el entrenamiento. No se trata de centrarnos en el desarrollo de la técnica, sino en ser capaces de sentir, vivir, reconocer y, sobre todo, expresar nuestras emociones.

			
				TRES IDEAS Y UN EJERCICIO

				Emisor, receptor, mensaje… ¡persona!

				El término «persona» debe empezar a cobrar más protagonismo a la hora de hablar de los modelos de nuestra comunicación.

				No mejores cien elementos de tu comunicación, mejora uno

				Inconscientemente, comunicas cientos de elementos que no puedes controlar. Céntrate en la emoción, y estos automáticamente se modificarán.

				Disfruta al estar con personas

				Será difícil conseguir la mejora de tus habilidades comunicativas si previamente no disfrutas de la presencia de las personas y de la interacción con ellas.

				Ejercicio: Visualízate

				Grábate de cuerpo entero mientras cuentas cómo fue el día de ayer. Durante el tiempo que consideres, relata lo más importante, lo más feliz y lo más desagradable. Trata de comunicar con emoción cada momento. Después, al ver el vídeo, identifica los tres tipos de comunicación: una parte consciente, como tus palabras o gestos; una parte inconsciente, como las palabras usadas o algunos movimientos, y una parte emocional que, a partir del siguiente bloque, podrás identificar mejor.

			

		

	
		
			
				6.
				Olvida tu lenguaje corporal
			

			
				
					«Lo importante no es lo que dice el cuerpo, sino lo que dice el corazón.»

				

				JAVIER CEBREIROS

			

			Me gustaría que por un momento recordases a los mejores profesores que has tenido a lo largo de tu vida. ¿Eran buenos por dominar su lenguaje corporal o crees que esto les daba igual? Al menos en mi caso, los mejores maestros no tenían la menor idea de cómo se movían, pero sabían perfectamente cómo me hacían sentir.

			En este capítulo quiero invitarte a una simple reflexión: lo importante de tu comunicación no es cómo gesticulas, mueves las manos o caminas, lo importante es que de verdad muevas algo en el interior de quien te está escuchando. Dicho de otro modo: olvida tu cuerpo, atiende a la emoción.

			Algo similar me pasó cuando analicé las conferencias que más impacto han tenido en mi vida. Sorprendentemente, algunos ponentes se mueven por todo el escenario y otros permanecen estáticos. Algunos levantan sus manos con gran entusiasmo y otros las guardan en sus bolsillos. ¿Cómo puede ser posible? Una de las frases más conocidas del libro El principito lo resalta: «Lo esencial es invisible a los ojos». Lo más importante de tu comunicación no es lo que haces, ni lo que ven de ti, sino lo que provocas en los demás.

			Constantemente, cuando ayudo a las personas a preparar sus conferencias, después de la primera prueba suelen preguntar: «¿Qué tal?, ¿cómo he movido las manos?, ¿lo hago bien?». Yo contesto con preguntas como: «¿Qué has sentido?, ¿es importante para ti lo que has contado?, y ¿para tu audiencia?».

			
				«Lo más importante de tu comunicación no es lo que haces, sino lo que provocas en los demás.»

			

			Estoy seguro de que habrás asistido a comunicaciones que te han hecho vibrar, independientemente de la forma, y otras que, aun aplicando bien las técnicas, no te han aportado ningún valor. Antes hemos visto que las personas sólo atendemos conscientemente a entre seis y ocho bloques de información. Fíjate hasta qué punto será útil que olvides tu lenguaje corporal; cuando atiendes a tus manos, tu cuerpo, tus movimientos y tu tono de voz, te estás dedicando la mitad de tu atención a ti, olvidando por completo lo más importante de tu comunicación: los otros. El éxito de una comunicación difícilmente llega si antes de enfrentarte a un auditorio piensas en tus manos o tus miedos, sólo podrás hacerlo si piensas en cómo estás y en lo que tienes que aportar. Si te centras en dedicar todas tus capacidades a quien te escucha, de verdad podrás llegarle, independientemente del resto de los elementos. Olvídate de mover las manos, céntrate en mover corazones.

			Nos han inculcado una falsa importancia del lenguaje corporal en cientos de situaciones: cómo comportarse en una entrevista, cómo hacerlo en una reunión, en un acto, en un escenario o en un funeral.

			
				«Olvídate de mover manos, céntrate en mover corazones.»

			

			¿Cómo es posible que siendo todos diferentes debamos comportarnos igual? Cuando crees que estás comportándote como marcan los estándares, quiero decirte que sólo lo haces con unos seis elementos, de los muchos que engloban tu comunicación. ¿No será más sencillo ser uno mismo y dedicarse a mejorar nuestra forma de ser? Al fin y al cabo, ¿se puede ocultar un sentimiento durante años? Considero que la sinceridad te hará progresar mucho más rápido en la mejora de tu comunicación que la optimización técnica de tus movimientos. Tú puedes ser consciente de tu respiración, cuando dejas de serlo, no dejas de respirar; pues exactamente igual ocurre con tu cuerpo: cuando dejas de prestarle atención, no deja de comunicar.

			Y con esto no creas que digo que no puedes mejorar tu gesticulación, sino que te propongo empezar por lo que muchos olvidan: las emociones, tanto las que sientes como las que deseas generar. El éxito en la emoción puede hacer que olviden cómo te mueves, pero la falta de esta no se justifica a partir del lenguaje corporal.

			Un elemento importante que tener en cuenta es que prácticamente la mayoría de los presentes en tus comunicaciones públicas o privadas saben tanto como tú acerca del lenguaje corporal. Piensa, ¿a ti te importa que tu amigo hable con las manos debajo de la mesa si está haciendo que te sientas genial? Seguramente, a él tampoco le importe, siempre que le estés aportando valor. No es el lenguaje corporal lo que hace que nos sintamos a gusto, sino lo que tú y yo vamos a aportarnos.

			
				«La mayoría de los presentes en tus comunicaciones saben tanto como tú de lenguaje corporal.»

			

			Aunque existe una amplia bibliografía sobre cómo usar eficazmente el lenguaje corporal, mi experiencia me ha demostrado que aporta más una persona verdaderamente auténtica, que se mueve con naturalidad, que una que está pendiente de acompañar una palabra meditada con un gesto pensado. En este sentido, creo que la política ha hecho mucho daño (también), puesto que, fruto de los análisis críticos que se realizan a las comunicaciones de presidentes españoles o estadounidenses, hemos adaptado las intervenciones públicas de todos a este sistema, lo que hace que las personas que, día a día, nos comunicamos con amigos, vecinos, compañeros, o incluso en conferencias, nos preocupemos por nuestro lenguaje no verbal, cuando la inmensa mayoría de nuestras intervenciones no son grabadas ni analizadas en un debate por especialistas. En la mayoría de los casos, las personas no te escuchan por tu capacidad al hablar, sino por tu capacidad para despertar algo. Piensa, ¿qué esperas cuando escuchas a alguien? Lo mismo espera de ti.

			En el siguiente cuadro encontrarás catorce elementos «importantes» que deberías entrenar para mejorar el lenguaje no verbal de tu comunicación. Son algunos de los más repetidos en los libros especializados.

			
				ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN

				
						Postura

						Contacto visual

						Gesticulación

						Tics y manías

						Velocidad

						Movimiento

						Control de nervios

						Posición

						Manos

						Sonrisa

						Expresión facial

						Saludo

						Mímica

						Ritmo

				

			

			Una nota musical por sí sola no es nada, pero cobra todo el sentido cuando forma parte de una composición. La forma de hacer una buena composición no es centrándonos en la nota (el gesto), sino en la conexión con la canción. Guiarse por la emoción nos dará una gesticulación natural mucho más eficaz que la práctica individual de cada elemento de los citados. La mejor forma de conseguir emociones en los demás será a través de la experimentación de la propia emoción y no de fingirla, puesto que existe un fenómeno, que trataremos después, denominado contagio emocional. Y es que si nosotros tratamos de cambiar un gesto, como el movimiento de la mano, no conseguiremos absolutamente nada cuando el resto de nuestro cuerpo exprese otra realidad; piensa que podemos conseguir más de setecientos mil signos diferentes combinando sólo brazo, muñeca y dedos,16 ¿crees que elegirás conscientemente el adecuado? La propuesta se basa en algo diferente: empezar por atender únicamente a la emoción.

			Debo decirte, igualmente, que cada uno de esos catorce elementos ayuda a mejorar tu comunicación. Los gestos, por ejemplo, son una forma muy eficaz de comunicación que ayuda a realzar o ilustrar un mensaje. Sin embargo, defiendo que incluso dominando todos los gestos puedes no comunicar valor, y sin dominarlos puedes despertar una emoción.

			
				«La mejor estrategia de comunicación de las personas es la más sencilla de todas: autenticidad.»

			

			Cuando domines la emoción con la que te relacionas con una persona, la que generas en ella y la que está en el ambiente, comienza a pensar en esos otros elementos. Ahora bien, para cuando llegues a ese punto, tengo una nueva recomendación: lejos de tratar de mejorarlos todos, debes saber que probablemente en alguno de ellos sobresales de forma natural, por lo que será mucho más eficaz potenciar ese que estimular todos los demás.

			Con este panorama, no es de extrañar que la mejor estrategia de comunicación de las personas sea la más sencilla de todas: autenticidad, un elemento del que hablaremos en el capítulo doce. Se trata de una autenticidad basada en lo que de verdad quieres ser, y que comienza por un paso muy sencillo: olvida tu lenguaje corporal.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Olvídate de mover manos, céntrate en mover corazones

				Lo determinante no es cómo lo haces, sino aquello que eres capaz de despertar.

				Lo más importante de tu comunicación no eres tú

				Las demás personas son la parte esencial de una comunicación.

				Emoción 1 – 0 Lenguaje corporal

				La falta de un buen lenguaje corporal puede pasar desapercibida si logras despertar emociones, pero la falta de emoción no se compensa a través del lenguaje corporal.

				Lo esencial es invisible a los ojos

				La parte más importante de la comunicación de las personas no se ve a simple vista, sino que va más allá: son las emociones.

				Ejercicio: Historia sin lenguaje corporal

				Recuerda alguna anécdota divertida que hayas vivido recientemente, escríbela y posteriormente cuéntasela a diferentes grupos de personas con tus manos debajo de la mesa y tu atención completamente focalizada en los sentimientos de los demás. Verás que puedes despertar emociones en los demás sin usar gran parte de tu lenguaje corporal.

			

		

	
		
			
				7.
				El poder de las palabras
			

			
				
					«Nos convertimos en lo que pensamos.»

				

				EARL NIGHTINGALE

			

			Decía Gabriel García Márquez en sus memorias: «Lo que recordamos, y cómo lo hacemos, pesa más que lo que realmente sucedió». El verdadero poder de las palabras no es el que estas causan en los demás, sino el que causan en nuestro interior. Recientemente, una amiga me contaba el motivo por el cual llevaba una semana sin dormir en su piso. Su vecino, un joven bastante solitario con el que comparte planta, le dijo en la puerta del ascensor: «Vi una araña con manchas amarillas en el pasillo y por lo que busqué en Internet, si se trata de una Argiope, la picadura puede ser muy venenosa». Las posibilidades de que un vecino en el centro de la ciudad identifique a distancia una araña propia de Latinoamérica son remotas; las de que esta se introduzca en el piso y en la cama de mi amiga, y la pique mientras duerme, son todavía menores. Sin embargo, es la realidad que nos formamos y las palabras que nos decimos ante el incidente las que nos llevan desde un «No pasa nada» a un «No dormiré ahí hasta que desinsecten» (que fue el caso). Todos los días, sin darte cuenta, te estás manipulando acerca de lo que es el mundo para ti, por la forma en la que te lo explicas. La persona con la que más tiempo conversas es la que encontrarás frente a cualquier espejo. Es aquí donde vuelve la importancia de diferenciar interpretación de realidad, por las conversaciones que mantenemos con nosotros mismos (recuerda el potencial del efecto Pigmalión). Tendemos a pensar que unas de las partes más importantes de la comunicación son las palabras que usamos, sin entender que transmitimos los conceptos con los que formamos nuestra realidad. Si leo una noticia en el periódico, la compartiré como alegre o trágica en función de lo que me diga acerca de ella. Si una persona nos dice «Eres feo», sólo nos afectará en función de lo que nos digamos ante esa situación. Es por ello que en este punto comenzamos a comprender la importancia de la emoción, puesto que como tristemente ya habrás comprobado, cuanto más queremos al emisor, mayor dolor provocan los mensajes negativos. Es curioso que hasta en este campo lo determinante no sean las palabras, sino las emociones que estas nos generan. Los términos son inocuos si no tenemos en cuenta el contexto que los rodea. Así, podríamos cambiar el título del capítulo por algo como: «El poder de las palabras sobre tu persona».

			No obstante, lejos del punto de vista interior, ¿consideras que son importantes las palabras en nuestra comunicación? Te animo a realizar una sencilla práctica y conseguir que alguien te lea, de la forma más triste, desmotivadora y carente de emoción que puedas imaginar, las siguientes palabras:

			
				Honestamente, cuando uno camina puede caerse. Pero ¿qué hacéis cuando os caéis? ¡Levantaros! Debería ser imposible levantarse, pero no es así porque intentaré levantarme cien veces; y si vuelvo a caerme cien veces, si fracaso y me doy por vencido, ¿creéis que así podré levantarme? ¡No! Si fracaso lo volveré a intentar una y otra vez, pero sólo quiero que sepáis que no es el final. Lo que importa es cómo vas a terminar, ¿vas a terminar siendo fuerte? Así encontrarás la fuerza para levantarte.

			

			Si te lo han leído del modo comentado, habrás comprobado la escasa emoción que provocan en ti. Estoy seguro de que te encontrarás en un estado nada comparable a si su autor, Nick Vujicic,17 te las relatara.

			Este experimento puede realizarse de un modo más sencillo si te diriges a la persona que tienes más cerca y con voz suave y rostro triste exclamas, sin ganas, en un tono monótono: «Hoy es un gran día, voy a comerme el mundo». Provocarán un efecto totalmente diferente a si después lo expresas realmente motivado.

			Muchos pensarán que se trata, entonces, de lenguaje corporal, de tono o de expresión, y ahí entrará el bloque de este libro relacionado con el sentido. Y es que, volviendo al ejemplo de Nick Vujicic, el mismo tono y vocabulario no servirían de nada sin su experiencia vital, que avala el mensaje que nos comunica. Por ello, repetiré la pregunta inicial: ¿consideras que son importantes las palabras en nuestra comunicación? La respuesta es un rotundo no.

			
				«Las palabras importantes no son las que pronuncias, sino las que utilizas para pensar.»

			

			Las palabras en sí tienen una función muy importante, puesto que son el medio por el que verbalizamos nuestros pensamientos y por el cual damos forma a nuestra realidad. Por eso las palabras importantes no son las que pronuncias, sino las que utilizas para pensar. En función del entorno que eliges, las noticias que lees, la entrada de información que tienes y cómo hablas e interpretas cada situación, tendrás una vida u otra, y posteriormente la transmitirás. De todo lo expuesto sale la idea principal de este capítulo: para crear un mejor mensaje, debes primero crear una mejor persona.

			Si las palabras determinantes no son las que fluyen al conversar, sino las que usamos para pensar, la importancia no estará en los términos que utilizamos, sino en el motivo por el cual nos salen así.

			Un concepto que últimamente puedes haber escuchado mucho en el ámbito empresarial y del desarrollo personal es el de la programación neurolingüística (PNL). Según este modelo, usas unas palabras determinadas como consecuencia de interpretar el mundo de un modo concreto. Esto nos permite saber que el cambio en nuestro lenguaje vendrá de un cambio en nuestra interpretación de la realidad. Usamos nuestros sentidos para interpretar el mundo que recibimos y para representarlo en nuestro interior. Esa pequeña voz que te habla es uno de los factores más determinantes de tu comunicación. La PNL señala que todos contamos con unos sistemas con los que entendemos la realidad; los tres principales son: auditivo, basado en la escucha de sonidos externos o internos; cinestésico, que comprende las sensaciones táctiles, de temperatura y humedad, y visual, referido a lo que vemos fuera y lo que visualizamos en nuestro interior.

			Todas las personas tenemos estos tres sistemas; no hay uno mejor que otro, aunque sí tendemos a favorecer uno por encima de los demás. Así, se dice que hay personas auditivas, visuales o cinestésicas, porque recuerdan o piensan principalmente a través de sonidos, imágenes o sensaciones.

			A través del análisis de las palabras que más usamos podemos conocer nuestra forma de pensar. Por ello te animo a observar el siguiente cuadro y después prestar atención a una conversación; en el cuadro, comprobarás la clara predisposición de las personas para expresarse de un modo, en la conversación, para expresarse en función de su forma de pensar.

			
				EJEMPLO DE PALABRAS SEGÚN LOS SISTEMAS DE PNL

				Auditivas

				
						Decir

						Preguntar

						Escuchar

						Silencio

						Discutir

						Proclamar

						Gritar

						Vocalizar

				

				Cinestésicas

				
						Tocar

						Empujar

						Presionar

						Contactar

						Agarrar

						Sostener

						Rascar

						Acariciar

				

				Visuales

				
						Mirar

						Visualizar

						Ver

						Brillar

						Mostrar

						Observar

						Examinar

						Revelar

				

			

			Ahora podrás encontrarle más sentido a las razones por las cuales algunas personas tienden a usar expresiones como «Nos vemos», y otras, «Estamos en contacto». Estos pequeños detalles ofrecen mucha información sobre la forma de pensamiento de las personas. No obstante, el paso previo más importante será saber cómo pensamos nosotros, ya que, si no lo sabemos, nos costará entender que otros no piensan igual. Del mismo modo, si conoces cómo piensa un oyente, podrás facilitarle la comunicación a través de ejemplos auditivos, visuales o cinestésicos. Un clásico y sencillo ejercicio de PNL nos ayuda a saber, por ejemplo, cómo recordamos: «Recuerda, durante unos segundos, tus últimas vacaciones. ¿Qué fue lo primero en lo que pensaste? Quizás el sonido del mar, el tacto de un árbol o el bonito paisaje con ese monumento. Ahí tienes al sistema director de tu memoria».

			Sin embargo, la realidad me lleva a tener cierta precaución con toda esta información. Uno de los grandes riesgos, derivados de los múltiples estudios y elementos que se pueden analizar de las palabras y del lenguaje no verbal, es que nos dejemos llevar por la interpretación y prescindamos de la situación que rodea a las personas. Me gusta recalcar que sin tener en cuenta la situación de alguien no podemos analizar eficazmente su comunicación. A pesar de que nos dan información, las palabras no revelan exactamente qué piensa alguien, sino sólo cómo lo hace.

			
				«Tu comunicación puede cambiar la vida de una persona.»

			

			Decía Alan Watts: «Las palabras y las medidas no proporcionan vida, sino que se limitan a simbolizarla». La importancia de las palabras no viene de la palabra en sí, sino de lo que esta puede generar en los demás. El pasado invierno, junto con el equipo de Carlos Rodríguez, un reconocido fisioterapeuta gallego, estuvimos debatiendo una cuestión: ¿influyen las palabras en la recuperación de los pacientes? Con el fin de profundizar en la idea, elaboramos un proyecto, por el que asistí a varias de las sesiones realizadas durante un período determinado. Así, llegó el día en que trataron a Elena, una chica de veintisiete años que se encontraba en silla de ruedas desde hacía un año a causa de un accidente de moto. Durante esos doce meses sólo había conseguido levantarse en dos ocasiones, y esa era la primera vez que probaba con el que todo el mundo definía como el «mejor fisioterapeuta de Galicia». En medio de la sesión, agotada por los movimientos, ella preguntó: «Tú que sabes mucho de esto, ¿crees que volveré a caminar?». Me gustaría que tú salieses un segundo de la lectura de este libro para pensar detenidamente esa situación: una persona que ha vivido el peor año de su vida plantea esta pregunta a un profesional que considera excepcional. ¿Cuál crees que sería la reacción y la motivación de Elena si esta persona responde negativamente? Recuérdalo siempre: tu comunicación puede cambiar la vida de una persona.

			
				«Lo que piensas es más importante que lo que dices.»

			

			El fisioterapeuta respondió al segundo, y fue completamente sincero: «Elena, ¿estás mejor que hace un año?», «Desde luego», «Y ¿hace un año pensabas que ibas a levantarte, aunque fuese dos veces, como has hecho?», «Ni en broma», «Pues continuemos esforzándonos así y hablemos dentro de un año».

			Tú podrías estar pensando en este momento que, efectivamente, las palabras han desempeñado un papel fundamental. Sin embargo, déjame aportarte dos datos: Elena de verdad confiaba en los pronósticos de este fisioterapeuta, y él de verdad pensaba que opinar era algo precipitado. Lo que piensas es más importante que lo que dices. Imagina entonces el peligro de pensar mal.

			La persona importa más que las palabras. Cuando esta tiene credibilidad, le otorgamos confianza, y es ahí cuando un comentario negativo hunde y uno positivo refuerza. Sin embargo, las mismas palabras emitidas por una persona totalmente desacreditada no nos hacen perder la ilusión.

			Parece sencillo, la venta más eficaz de un producto viene de la creencia más absoluta en la persona, puesto que las palabras no son capaces de disimular el impacto que tiene sobre nosotros el vendedor. El lenguaje tiene poder, no cabe duda, pero no tanto como lo que nosotros creamos a partir de él. Ese es el motivo por el cual me gusta compartir este antiguo cuento de origen sufí, de autor desconocido, que dice así:

			
				Un sultán soñó que había perdido todos los dientes. Después de despertar, mandó llamar a un sabio para que interpretase su sueño. «¡Qué desgracia, mi señor! Cada diente caído representa la pérdida de un pariente de vuestra majestad», dijo el sabio. «¡Qué insolencia! ¿Cómo te atreves a decirme semejante cosa?»

				«¡Fuera de aquí! ¡Que le den cien latigazos!», gritó el sultán enfurecido. Más tarde ordenó que le trajesen a otro sabio y le contó lo que había soñado. Este, después de escuchar al sultán con atención, le dijo: «¡Excelso señor! Gran felicidad os ha sido reservada. El sueño significa que sobreviviréis a todos vuestros parientes». El semblante del sultán se iluminó con una gran sonrisa y ordenó que le dieran cien monedas de oro.

			

			Epicteto decía: «La esencia del bien, como la del mal, reside en el uso de las representaciones». «Invadir» o «liberar» representan acciones diferentes en nuestro cerebro, pero, por desgracia, no lo hacen normalmente en la realidad. El poder no reside en las palabras, sino, como has visto en el cuento, en la mente de las personas, porque somos seres emocionales que en ocasiones utilizamos el lenguaje, pero no al revés.

			
				«El poder no reside en las palabras, sino en la mente de las personas.»

			

			Para mejorar, el mayor trabajo no está en aprender a decir «oportunidad de cambio» en lugar de «problema», sino pensarlo de verdad. Decía Flora Davis, experta en lenguaje corporal de los años sesenta: «Las palabras son lo que empleamos cuando nos falla todo lo demás». Cambiar o eliminar la coletilla «¿sabes?» al final de una frase es infinitamente más sencillo que cambiar tu forma de pensar. Para dominar esta habilidad debes antes dominar las conversaciones que mantienes contigo mismo. Hablar en positivo comienza por pensar en positivo, y es que es distinto trabajar en lo que dices que trabajar en lo que eres.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Ten cuidado de pensar mal

				Los términos que usas, consecuencia de tus pensamientos, tienen un enorme impacto en las demás personas. Asegúrate de pensar bien si quieres despertar algo positivo.

				Las palabras no son lo determinante

				Tu lenguaje no es más que un símbolo con el cual entender la realidad. Lo realmente importante es lo que haces con él.

				Para crear un mejor mensaje debes crear una mejor persona

				Mejorar la comunicación a través de las palabras nos insta a mejorar nuestro modo de representar la realidad. Tu mensaje mejorará en la medida en que tú lo hagas por igual.

				La persona importa más que las palabras

				Que tengas credibilidad ante los demás será mucho más determinante que los términos que uses para expresarte.

				Ejercicio: ¿Qué me digo?

				Te animo a hacer un listado de diez frases motivadoras que puedas decirte en momentos complicados. Ponlas en lugares visibles, como la habitación o el despacho, y léelas con frecuencia: pensar en positivo es el primer paso para actuar y comunicar en positivo.

			

			
				RECOMENDACIONES: BLOQUE PERSONAS

				Una película: En busca de la felicidad (Gabriele Muccino)

				Basada en una historia real, muestra el poder del esfuerzo y la toma de decisión diaria para comunicar algo positivo, independientemente de la situación.

				Una obra: La catedral de Justo

				Justo es la persona que decidió construir su propia catedral, una increíble obra situada en Madrid que muestra la grandeza y el potencial del ser humano.

				Una persona que estudiar: Facundo Cabral

				Cantante, compositor, filósofo y poeta; tuvo una infancia dura y una vida complicada. Sus letras son la comprobación de que, por encima de todo, decidió vivir, pensar, sentir y mostrar lo más bello.

				Una pregunta: ¿No podemos, o creemos que no podemos?

				La respuesta a esta pregunta es la que marcará el límite en el que colocarás tu potencial de comunicación. Seguro que puedes, pero ¿lo crees tú también?

				Un vídeo: «Mentes privilegiadas»

				Documental de Odisea en el que se exponen diferentes casos de savants, unas personas con extraordinarias capacidades que nos demuestran el potencial con el que cuenta el cerebro del ser humano.

			

		

	
		
			
				Emoción
				(SONANDO: NUVOLE BIANCHE, LUDOVICO EINAUDI)
			

		

	
		
			
				8.
				El increíble mundo de las emociones
			

			
				
					«Existe un lenguaje que va más allá de las palabras.»

				

				PAULO COELHO

			

			Acude diez minutos a un parque infantil repleto de niños jugando y entenderás perfectamente qué es una emoción; ahí observarás, en su máxima expresión, la mayoría de los elementos que vamos a tratar en este capítulo.

			En muchas ocasiones escuchamos eso de que las personas somos emociones, pero ¿qué es una emoción? Cuando uno busca, por ejemplo, la definición de la palabra «hogar» en un diccionario, encuentra «casa o domicilio»; sin embargo, ¿te despierta las mismas sensaciones «hogar» que «casa»? Lo mismo ocurre con la emoción; aunque encontráramos una definición, no transmitiría todo lo que en realidad significa para nosotros.

			Con frecuencia hago a muchas personas la siguiente pregunta: «¿Qué es para ti una emoción?». Las respuestas más frecuentes son del tipo: «Es lo que nos mueve» o «Es lo que nos recuerda que estamos vivos». Estas respuestas ponen de manifiesto su parte más sentimental; sin embargo, ¿qué dice la ciencia?

			En 2014 tuve la suerte de colaborar casi seis meses con uno de los mayores expertos de todo el mundo en temas relacionados con la expresión de las emociones, José Miguel Fernández-Dols,18 que lleva más de treinta años estudiando la emoción y ha publicado más de setenta libros. Al preguntarle sobre lo que dice la ciencia, me contestó: «A día de hoy, la ciencia no puede ofrecer todavía una respuesta concreta». Tras casi cien páginas sobre la importancia de las emociones en la comunicación, resulta curiosa esta respuesta. Sin embargo, una cosa es que tú y yo nos entendamos cuando digo «comunica con emoción», y otra es que la ciencia pueda definir el fenómeno. La emoción ya es un término común y del día a día: inteligencia emocional, marketing con emoción… Pero, desde un punto de vista más riguroso, lo correcto sería hablar de «episodio emocional», pues una emoción es un conjunto de variables que van desde la interpretación de un hecho a nuestra reacción, los cambios fisiológicos o los producidos en el sistema nervioso, entre otros. No es necesario adentrarnos en la parte científica de las emociones, pero sí es importante señalar algunas variables para entender por qué son el elemento al que más atención debemos prestar para mejorar nuestra comunicación.

			Las emociones son una forma de información que poseíamos antes del lenguaje, nos servían (y sirven) para decidir, sobrevivir y comunicarnos con los demás. Cuando un mamut se disponía a atacarnos, poníamos una cara de peligro tal que las personas que nos rodeaban eran capaces de entender el riesgo. Hoy en día cumplen la misma función: la tristeza atrae a personas para darnos cariño e, incluso, las emociones positivas tienen un fin de apaciguamiento para demostrar buenas intenciones. Como dice Flora Davis: «Cualquiera que dude de que este gesto no cumple hoy en día la función de supervivencia, que trate de no saludar a sus amigos y parientes durante una semana».

			Del mismo modo, las emociones nos ayudan a decidir. Razón y emoción van unidas, y carece de sentido analizarlas como entes separados que realizan funciones distintas. La razón nos ayuda a entender nuestras emociones, y estas nos ayudan a elegir la respuesta más correcta para nuestra supervivencia, motivando nuestras decisiones importantes e impulsándonos a actuar;19 este es el significado etimológico de la palabra emoción: «moverse hacia».

			Todas las personas somos diferentes en la forma en que experimentamos las emociones, se trata de un proceso único, para el que conviene conocer los conceptos de temperamento y estado.

			
				«Las emociones motivan nuestras decisiones importantes.»

			

			El temperamento es nuestra predisposición emocional genética a tener una emoción. Todos podemos experimentar todas las emociones, pero las personas tenemos más predisposición para unas que para otras, del mismo modo que tenemos más tendencia a vivirlas con una intensidad u otra. La inteligencia emocional, que podemos definir coloquialmente como la capacidad para reconocer y gestionar nuestras emociones, al hacer que estas trabajen a nuestro favor y no en nuestra contra,20 busca precisamente ayudarnos en esta función, y contribuir a una vida más estable.

			Nuestro estado es casi tan importante como nuestra emoción. La emoción dura un tiempo determinado, mientras que al estado podemos acceder en cualquier momento. Es posible que tú no sientas una emoción en este preciso instante, pero seguro que te sientes de algún modo, más o menos positivo y más o menos intenso, lo que te permite responder a la pregunta: ¿cómo estás?

			La importancia de estas dos variables está en que distorsionan nuestra realidad, ya que evaluamos el entorno y cada momento bajo su efecto, tendiendo a justificar acciones y decisiones con base en ellas. Esta es la razón por la que no conviene negociar cuando alguien está enfadado.

			La forma de trabajar una comunicación positiva, por tanto, parte de vivir en estados positivos, algo a lo que podemos contribuir activamente por medio de la generación de entornos que favorezcan la aparición de emociones positivas: imágenes, canciones, personas, olores…

			
				«Si se trabajan los estados positivos, surgirán con más facilidad emociones positivas.»

			

			En 2012 pude escuchar en directo al increíble pianista Ludovico Einaudi. Fue en este lugar en el que con más facilidad pude observar que nuestra comunicación con los demás es tan importante como nuestra comunicación con nosotros mismos. Ver a muchas personas completamente emocionadas por aquellos sonidos fue la demostración perfecta de que cada entrada de información, por pequeña que sea, puede transportarnos a otro estado.

			Las emociones no sólo proceden del entorno, sino también del interior, y esta es una de las formas más potentes de comunicar. A partir de mi experiencia dirigiendo grupos de trabajo y trabajando con equipos de fútbol, me he dado cuenta de que es más importante lanzar una reflexión para que una persona le dé vueltas en su interior que pretender imponerla. Comunicar bien implica llegar al interior de las personas, y las emociones son el camino para conseguirlo.

			Tu cuerpo experimenta emociones cuando recuerdas un momento, revives un sentimiento, hablas de un tema, reflexionas sobre algo, evalúas, observas o imaginas una situación, persona o, incluso, imitas los gestos y la postura de una emoción.21 Puedes llegar a sentir casi la misma intensidad emocional con el ataque de un león que con imaginarlo.

			Comunicar es facilitar que las personas se emocionen, por eso hablar de temas que los demás no pueden recrear, recordar o imaginar difícilmente les emocionará. Adaptamos las comunicaciones a las personas a las que nos dirigimos, precisamente para darles la oportunidad de identificarse con lo expuesto. ¿Por qué te hacen gracia los monólogos? En gran medida, porque relatan situaciones que has vivido, que puedes imaginar o con las que te identificas de forma sencilla. ¿Facilitas esto en tus comunicaciones?

			Esta relación entre emociones y comunicación se entiende mejor al destacar tres factores que las hacen especialmente relevantes: necesariamente las expresamos, innatamente las entendemos e inevitablemente las contagiamos. Son tres variables que se dan en nuestra cultura y que nos llevan a hacernos dos preguntas: ¿qué emociones tenemos cada día?, ¿cuáles queremos tener? Expresamos las emociones. Nuestro cerebro emocional es más rápido que el racional, por lo que, aunque podamos disimularlas, carece de sentido el ejercicio de evitarlas, no podemos ocultar una emoción. Charles Darwin lo demostraba hace más de cien años con una historia personal:

			
				En cierta ocasión, hallándome en el jardín zoológico, puse la cara pegada al grueso cristal del terrario de una víbora con el firme propósito de no retirarla si la serpiente me atacaba, pero tan pronto se acercó y me lanzó un bufido mi resolución se volatilizó y di un salto hacia atrás con una rapidez sorprendente. Mi voluntad y mi razón quedaron impotentes contra la imaginación de un peligro que nunca había experimentado.22

			

			Con frecuencia nos dicen que debemos expresar nuestras emociones, sin ser conscientes de que no podemos ocultarlas ni eliminarlas. El esfuerzo sólo conseguirá disimularlas. Parece que el entorno invita a reprimirlas: no te rías, no grites, no llores… Se trata de algo que va en contra de lo que de forma natural hace el ser humano. Propongo algo diferente: exprésate. Reír, llorar y gritar no sólo es sano,23 sino que nos hace comunicar mejor. El ejercicio no es reprimir las emociones, sino entrenarnos para sentir las adecuadas en cada momento; en eso consiste la educación.

			Recientemente leía un estudio de la Harvard Business Review24 que defendía que «Rafael Nadal es lo suficientemente fuerte para llorar, y ¿tú?». Y ¿si estamos reprimiendo algo contra natura?

			Recuerdo el día en que llamé a una persona para decirle que la contratábamos, y de forma seria y educada me contestó: «Gracias por la oportunidad, veréis que es buena decisión». Dos segundos después, pensando que había colgado el teléfono, dio un auténtico grito de alegría. Curiosamente, me alegré más de escucharlo gritar feliz que del agradecimiento serio.

			
				«Reír, llorar y gritar no sólo es sano, sino que nos hace comunicar mejor.»

			

			No sólo no podemos ocultar las emociones, sino que estamos capacitados naturalmente para identificarlas. Voces y caras nos sirven como los principales delatores de las emociones, y son el motivo por el cual eres capaz de descubrir si una persona está bien o mal al decir sólo «hola». Un niño reconoce con más facilidad y rapidez el gesto de enfado de sus padres que sus palabras. Cada emoción provoca cambios fisiológicos en nuestro cuerpo que nos llevan a movernos y hablar de una determinada forma, mostrando ciertas expresiones de las que ni siquiera somos conscientes. Nuestra propia cara es el reflejo de las emociones que más tenemos a lo largo de nuestra vida, ya que, aunque gran parte del rostro es genético, otro porcentaje varía en función de las experiencias que tenemos, por lo que carece de sentido tratar de entender la comunicación sin atender a su relación directa con las emociones.

			Ahora bien, identificar una emoción no implica identificar un hecho. Las señales emocionales no indican su causa, por lo que suponer o concluir precipitadamente puede llevarnos a errar. Si vemos triste a un compañero, esto sólo indica que está triste, nada más. No podemos dar un significado a esa emoción sin analizar su contexto.

			Varios estudios realizados por Paul Ekman25 demuestran que el miedo del culpable a ser descubierto puede ser igual al del inocente cuando no se le cree. En uno de sus estudios con mayor repercusión, el psicólogo Hillel Aviezer26 muestra cómo la expresión facial de un tenista cuando gana un partido puede parecernos de ira si la analizamos fuera de su contexto. Las emociones no nos cuentan su origen, por lo que no supongamos, escuchemos.

			Finalmente, como tercera cualidad, está el contagio emocional. Amar la vida, emitir la pasión, estar cargado de ira o sentirse plenamente feliz se contagia. El papel de las emociones en la comunicación está relacionado con la facilidad con las que estas pasan de nuestro interior al del de los demás. Elaine Hatfield, psicóloga social estadounidense especializada en este efecto, lo explicó a través de diversos experimentos que demostraban que cuando nos damos cuenta de que una persona está feliz, a nuestra memoria vienen situaciones en las que nosotros nos sentimos en un estado similar, con una consecuencia inmediata: despertar la misma emoción en nuestro interior. Las emociones se contagian, recuérdalo. Comprender que generamos en los demás lo que sentimos es llegar al punto clave de la verdadera comunicación. Saber cómo nos sentimos es entonces el punto más importante que debemos trabajar antes de dirigirnos a otro.

			
				«Puedes negarte a hablar, pero seguirás comunicando.»

			

			Cicerón decía: «Nunca se inflamará un auditorio si no llega a él un discurso inflamado»; esta es la razón principal por la cual la comunicación emocional es la pieza fundamental. La alegría despierta alegría. La importancia de hablar de temas que nos importan, que se tratará en el último bloque, está precisamente en sentirnos vinculados emocionalmente con el contenido, y así poder transmitirlo de forma veraz. Puedes negarte a hablar, pero seguirás comunicando la indiferencia o el valor que tiene para ti el tema, ya que incluso en silencio comunicamos con eficacia. ¿Qué estás contagiando?

			La importancia de comunicar con emoción viene también de que recordamos más lo que nos impacta emocionalmente. ¿Recuerdas dónde estabas el 11 de septiembre de 2001? ¿Recuerdas la caída del muro de Berlín? ¿Recuerdas la final ganada o perdida de tu equipo? Lo recuerdas precisamente porque te impactó más que otra situación.

			Ahora bien, un impacto emocional no servirá de nada si no concuerda con el mensaje que deseamos transmitir. Con frecuencia nos sorprenden ingeniosos anuncios televisivos que, aunque llaman nuestra atención, son de nula eficacia cuando no somos capaces de recordar la marca anunciante.

			Aunque todo puede generar emociones, la intensidad que provocan algunas situaciones es la que hace que las recordemos mejor. Sin ir más lejos, si pensamos en algunas de las personas de las que más hemos aprendido, suelen coincidir con las que más impacto nos han causado; aprendemos más en la medida en que esas situaciones impactan en nuestra vida.

			
				«Las personas de las que más aprendemos suelen causarnos un gran impacto emocional.»

			

			En 2013, al preparar cuatro conferencias junto con un cliente neurólogo para personas con riesgo de sufrir un ictus, decidimos realizar dos tipos de charlas. En los dos primeros centros se habló de hábitos positivos para prevenir este trastorno; en los otros dos, se comentó lo mismo, y se añadió la siguiente introducción previa: «El ayuntamiento donde estamos hoy, Ourense, tiene una población de 107.000 habitantes. En España, 130.000 personas sufren un ictus cada año, 23.000 más que la población de aquí. Vengo a compartir hábitos positivos con el fin de comenzar un plan que evite que formemos parte de ese porcentaje». El número de asistentes que tres meses después seguían practicando los hábitos era el doble en el segundo grupo.

			El impacto emocional no viene del tema en sí, sino del impacto que tenga en nuestra vida. Si tú no eres diabético, no prestarás la misma atención en una conferencia que exponga los riesgos de descuidar esta afección. Impactar puede ser un medio eficaz para facilitar la toma de conciencia. Un gran ejemplo de ello son las campañas de la Dirección General de Tráfico que, al mostrar la parte más dura de la realidad, buscan impactarnos para concienciarnos sobre la importancia de algo que de por sí ya conocemos.

			Desde otro punto de vista, el marketing aplica perfectamente esta idea. Cada vez es más frecuente encontrarse con restaurantes en los que se cocinan los platos en la mesa, servidos de forma extravagante o con cartas en las que no encontramos «Tarta de queso», sino «Mousse de queso con mermelada de frambuesa y espolvoreado de galleta belga servido en copa». Son impactos que tienen en cuenta muchas de las variables hasta ahora comentadas.

			Las emociones son el punto de partida para una buena comunicación. Obviar el fondo para centrarse en la forma es tanto como obviar el interior de las personas, lo que implica un mensaje vacío. El mundo emocional es el principal camino para contagiar pasiones, hacer que algo sea recordado o para disfrutar de conversaciones y personas; practiquémoslo.

			
				«No es que comuniquemos emociones, es que la comunicación son emociones.»

			

			Cicerón defendía que el orador elocuente era «el que era capaz de decir cosas sencillas con sencillez, cosas elevadas con fuerza y las cosas intermedias con tono medio». Si no somos capaces de identificar nuestras emociones, ni las de los que están a nuestro alrededor, no entenderemos la esencia de la comunicación que de verdad llega. Las personas recordarán mucho más cómo las haces sentir que las palabras que les dices. No es que comuniquemos emociones, es que la comunicación son emociones.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Comunicar es llegar al interior de las personas

				Debemos centrarnos en emitir desde y para las emociones. Los mensajes dirigidos al interior de las personas son los que con más eficacia las llevarán a la reflexión.

				Tus emociones se contagian

				El gran poder de la comunicación emocional radica en su efecto de contagio. Casi tan importante como lo que comunicas es el estado en que lo haces.

				Recordamos más lo que nos impacta

				Permanecen con más facilidad todas aquellas experiencias y comunicaciones que llegan a nuestras emociones. Esta es la importancia real del impacto emocional.

				La verdadera comunicación es emocional

				El lugar donde reside la verdadera capacidad de comunicación de las personas son las emociones: tanto las que sentimos como las que despertamos en los demás.

				Ejercicio: Televisión sin sonido

				Observar un debate televisivo o una tertulia con el volumen silenciado nos permitirá ser conscientes de nuestra gran capacidad emocional, al determinar con un alto grado de eficacia los estados de los participantes. Al mismo tiempo, nos permite entrenar esta habilidad.

			

		

	
		
			
				9.
				Empatía y comunicación
			

			
				
					«Con el puño cerrado no se puede intercambiar un buen apretón de manos.»

				

				INDIRA GANDHI

			

			Durante un tiempo di clases de iniciación a la informática para personas jubiladas que nunca habían trabajado con un ordenador. Eran alumnos de más de setenta años, cuya principal motivación era comunicarse con los seres queridos que tenían a miles de kilómetros de distancia. En busca del objetivo, y una vez dominado el encendido de los equipos o la creación de documentos, llegamos al tan ansiado arte de enviar correos electrónicos. A continuación te relato la conversación con el grupo sobre «cómo poner una arroba»:

			
				J. C.: Ahora presionamos Alt y 2 para que salga la arroba.

				Alumnos: «A mí no me va», «me sale un dos», «no funciona».

				J. C.: Perdonad. Para que funcione, sólo podremos usar el Alt que está situado más a la derecha del teclado.

				Alumnos: «Me sigue saliendo un dos», «a mí también», «y a mí».

				J. C.: Me vais a tener que disculpar, no me he explicado bien: debemos mantener pulsado Alt (el de la derecha) y, posteriormente, pulsar el 2.

				Alumnos: «Ya funciona», «a mí ahora me salen muchas arrobas».

				J. C.: Mientras mantenemos pulsado el Alt de la derecha, debemos pulsar sólo una vez el 2. ¿Qué tal ahora?

				Alumnos: «Ya funciona, pero… ¡esto es un rollo!»

			

			No era que no me entendiesen, sino que no me explicaba bien. Sólo mi falta de comprensión, derivada de la facilidad con la que hoy en día pongo la arroba, me hizo olvidar lo que en su momento me había costado hacerlo, o el hecho de que, a diferencia de ellos, yo crecí con un ordenador. Todo aquel que quiera ser un buen comunicador debe tener desarrollada la capacidad de la empatía, la habilidad que nos permitirá ponernos de la forma más cercana y real en la situación de otra persona. Esto tiene una importancia mayúscula en la comunicación, porque se trata de uno de los mejores canales para fomentar la confianza en una relación. Pocas personas te harán sentir tan bien como aquellas que comprenden tus problemas y necesidades de un modo semejante.

			En muchas ocasiones, la empatía ha sido erróneamente entendida como la habilidad de sentir lo mismo que otra persona. Desde mi punto de vista, la empatía es la capacidad de comprender lo que el otro siente. Tú puedes hablar perfectamente inglés desde la infancia; la empatía es tu capacidad de entender las sensaciones, las reacciones y las frustraciones de una persona que comienza el aprendizaje del idioma a los veinte años.

			A finales del año 2012 tuve la oportunidad de conocer a Ignacio Iglesias Villanueva, un árbitro gallego de la máxima categoría del fútbol español. Conversando con él, me hizo partícipe de una situación que ahora te invito a imaginar:

			
				Suponte por un momento que eres el árbitro en el Santiago Bernabéu, en un partido liguero del Real Madrid. Te encuentras ante 80.000 personas que animan el estadio; de pronto, un defensa blanco derriba al atacante en el interior del área. Detén el tiempo.

				En el próximo segundo deberás tomar una decisión: penalti o no. Hagas lo que hagas, debes mantener la calma por lo que pueda pasar después.

				Accionamos el reloj y decides: ¡penalti en contra! Ahora puedes escuchar a 80.000 aficionados recordando a tus familiares más cercanos, más de cinco jugadores locales rodeándote con rostros amenazantes y alrededor de tres jugadores rivales acercándose para presionarte con el fin de que no cambies de opinión. Mientras esto ocurre, debes seguir con serenidad, tranquilidad y sin expulsar a nadie, aunque te zarandeen. ¿Te parecería sencillo estar en esa situación?

			

			Imaginarse situaciones cotidianas desde los diferentes puntos de vista de quienes las viven es uno de los ejercicios más útiles para practicar nuestra empatía. Además, trabajar esto antes de cada comunicación importante (una conversación, una reunión, una noticia o una conferencia) resultará crucial para un resultado positivo: ¿qué espera la otra persona?, ¿cuál es su situación?

			Es difícil comunicarse bien con otro ser humano sin comprenderlo. Cicerón defendía que el orador debe ver más allá de las palabras, fijándose en las personas a las que habla, puesto que estas estarán en diferentes circunstancias, edades y momentos, por lo que no deben ser tratadas igual. La falta de empatía supone en cierta medida ignorancia por parte de quien no la aplica, ya que su práctica es tan sencilla como el hecho de preguntarse antes: ¿cómo me gustaría que se comportasen conmigo en esta situación? Contemplar el mundo desde nuestro prisma, como si fuese el único, es tanto como decir que todas las personas son iguales y viven la misma realidad. Empatía y educación están directamente relacionadas.

			
				«Es difícil comunicarse bien con otro ser humano sin comprenderlo.»

			

			Realizo con frecuencia viajes desde Galicia a distintos puntos de la geografía española para conocer a diversos referentes que amablemente acceden a compartir un café conmigo. Así identifiqué dos tipos de interlocutores: empáticos y no empáticos. Los primeros valoran el desplazamiento, prestan atención, suman y muestran su implicación; si no tienen tiempo para ese encuentro, contestan amablemente y agradecen el interés. Los segundos, quizá por incomprensión, tienen dificultades para valorar los kilómetros realizados para conocerlos, recuerdan la prisa que tienen o hacen referencia al esfuerzo que hicieron por quedar, olvidando incluso en alguna ocasión el nombre de la persona con la que se reúnen; si no tienen tiempo, obvian a veces contestar los mensajes. Esta experiencia me ha demostrado que difícilmente nos hará sentir bien, cómodo o importante alguien que no sea empático con nosotros. Si lo llevamos al ámbito de la comunicación, ¿cómo se sienten las personas después de comunicarse contigo?, ¿qué te gustaría que te dijesen a ti?

			
				«La sintonía se logra cuando la empatía procede de las dos personas.»

			

			Cada una de nuestras conversaciones determina en gran medida nuestro presente y nuestro futuro, por lo que hablamos de una aptitud fundamental en las interacciones con los demás, cuya mejora empieza por apreciar a las personas e interesarse por conocerlas. Es lo mismo que ser humildes y curiosos. La empatía es una de las capacidades que los seres humanos poseemos de modo natural, por lo que nos resultará más sencillo entenderla o desarrollarla. No obstante, debemos tener presente que sólo si esta procede de las dos partes, podemos lograr eso que hace funcionar una relación: la sintonía. Es como una pareja de baile: el resultado no es bueno si un sólo miembro sigue el ritmo de la canción.

			En la sintonía reside la facultad de ser empáticos, puesto que será complicado entender, escuchar, conocer o apreciar a una persona si no valoramos que tiene capacidades, posibilidades y puntos de vista diferentes a los nuestros.

			En este sentido, me llamaron la atención los estudios de Reuven Bar-On, uno de los padres de la inteligencia emocional, que establece un concepto innovador: la inteligencia socioemocional. Basado en la demostración de que no podemos separar la parte social de la emocional en nuestro cerebro, propone concebir cualquier acción social (como la comunicación) teniendo en cuenta también las emociones. Así, expresa cómo en una relación profesor-alumno será tan importante la capacidad empática del primero como el optimismo del segundo. «No hay gran artista sin gran público», me decía con frecuencia el doctor Fernández-Dols.

			La empatía es el camino de mejora personal que lleva a la verdadera comunicación con otra persona: la sintonía. Y a pesar de que la practicamos de forma natural, es importante entrenarla en las situaciones cotidianas: ¿eres una persona empática con tu hijo cuando hace un dibujo malo?, y ¿con el que conduce despacio?, y ¿con las personas que tienen una vida más fácil que la tuya?, y ¿con las que la tienen más difícil?

			Una buena advertencia es la prevención de que, aun siendo recomendable trabajar para sintonizar con el mayor número posible de individuos, será improbable, además de innecesario, conseguirlo con todos. Como habrás podido comprobar, no son una gran mayoría las personas que influyen en tu vida, sino unas poquitas, por lo que, lejos de esforzarnos por sintonizar con todos, debemos sintonizar mucho con algunos. Por ello, te propongo trabajar las dos cualidades que, he comprobado, te resultarán más eficaces para aumentar tu capacidad empática: la humildad y la curiosidad.

			He comprobado cómo ambas permiten sintonizar a personas de diferentes oficios, ideologías, edades o clases sociales. Son dos fortalezas de carácter27 relacionadas con uno de los pilares de la comunicación de las personas: escuchar.

			En una entrevista al tenista Rafa Nadal,28 este cuenta cómo la noche después de ganar por primera vez un torneo español para menores de doce años, durante la cena, su tío Toni mostró una lista de los veinticinco ganadores previos, y le preguntó: «¿De cuántos de ellos has oído hablar?, ¿cuántos han logrado algo en el tenis?». «Dos o tres», respondió Rafa. «Ahí lo tienes», dijo Toni Nadal. Su tío acababa de enseñarle un camino paralelo al del trabajo: el de la humildad.

			El tiempo me ha permitido constatar que la escucha es lo que hace que la otra persona se sienta verdaderamente importante. Y será buena si tú crees con certeza que aprenderás algo de esa persona.

			Esto es lo que llamo humildad: comprender que de cualquier persona tienes algo que aprender. Como decía Kennedy: «La lección más importante la da la persona más insospechada».

			
				«La escucha es lo que hace que la otra persona se sienta verdaderamente importante.»

			

			La verdadera escucha consiste en conceder valor y respeto a lo que comunican las demás personas, sabiendo que será complicada una emisión de valor sin una recepción profunda.

			En determinadas situaciones, la humildad será también ceder, disculparse, agradecer o retractarse. En una ocasión fui a un establecimiento para pedir información, y la persona encargada, agobiada por variables que nada tenían que ver conmigo, me trató realmente mal, despachándome rápido del lugar. Yo, que seguía necesitando la información, fui consciente de ese estrés que, aunque no justificaba su comportamiento, sí aportaba información para comprenderla mejor. Decidí entonces volver la semana siguiente, disculpándome tan pronto entré por haberla molestado la semana anterior. Su reacción fue igualmente empática: se disculpó encarecidamente, me explicó lo acontecido, sonrió y me ayudó de un modo excelente, con plena atención. Ser empático, a partir de la humildad de olvidar el orgullo, me ayudó a conseguir el objetivo que tenía, e, incluso, ayudó a la mejora profesional de esa persona. ¿Conseguiría los mismos resultados sin la empatía o sin la humildad?

			No se trata de fórmulas, se trata de un trabajo personal que, en la mayoría de los casos, tiene recompensa. Cambiar una expresión como «Esto es así» por «En mi opinión» no es un entrenamiento de qué palabras pronunciamos, sino un desarrollo de la humildad.

			La empatía de hacer que alguien se sienta comprendido se trabaja prestando toda la atención a esa persona. ¿Cómo te escuchan las personas que te comprenden?, ¿qué variables podrías extraer de las personas que te hacen sentir bien? Muy posiblemente, entre otras, aparezca esa escucha activa que comentamos. Sólo si escuchas con atención, puedes comprender mejor y hacer propuestas de valor.

			Son muchas las ocasiones en las que por falta de interés desatendemos a quien nos habla y rellenamos después los vacíos con suposiciones, lo que resulta en múltiples problemas. La empatía implica una atención dedicada y sincera hacia el otro; es lo que yo llamo curiosidad, la otra de las dos fortalezas mencionadas. La curiosidad nace de la humildad de entender que necesitamos escuchar para crecer.

			Dale Carnegie29 afirmaba que «nos interesan los demás cuando se interesan por nosotros», lo cual, aunque lógico, es difícil de encontrar. ¿Te interesas de verdad por las personas con las que te relacionas?, ¿les preguntas por su situación? Trasladar esta reflexión a un proceso de venta es entender que un vendedor no consigue más éxito por lanzarse a proponer soluciones, sino por escuchar previamente las necesidades. Cuando conversamos con alguien, no quiere escuchar las claves de la felicidad, sino el modo en que él puede ser más feliz: interés verdadero y escucha empática.

			La curiosidad sincera hace que una persona se abra a compartir, ya que el emisor también demuestra su apertura para la escucha y la atención. ¿Quién va a desaprovechar la oportunidad de sentirse comprendido? Por eso compartir es tan importante en cualquier relación entre personas, ya que un minuto de conversación con otro puede ahorrar horas de conversación con uno mismo.

			Facundo Cabral decía que sólo avanza quien pregunta. En gran medida, la cantidad de personas de valor que conocemos es proporcional al tiempo que dedicamos a hacerlo de verdad.

			
				«Un minuto de conversación con otro puede ahorrar horas de conversación con uno mismo.»

			

			Este libro está orientado al proceso interno de la comunicación, el que depende de nosotros. Es determinante entender que, más allá de cómo emitimos, debemos saber cómo recibimos. Escuchar es tanto como multiplicar la información.

			La empatía se antoja como habilidad fundamental para comunicar bien; si no comprendes la situación de los demás, no conseguirás que los demás comprendan la tuya. Entender para que te entiendan. Una carencia que vemos con frecuencia en investigadores que no cuentan con el prestigio que merecerían por su escasa capacidad de empatía y comunicación con su audiencia.

			
				«Si no comprendes la situación de los demás, no conseguirás que los demás comprendan la tuya.»

			

			Te animo, por tanto, a trabajar la humildad de querer escuchar, junto con la curiosidad de querer aprender, pues mejorarán tu capacidad de empatía, lo que hará sentir mejor a los demás cuando estén contigo.

			Dudo que mi abuelo supiese dar una definición correcta de la capacidad de empatía, pero, en una ocasión en la que conversaba con él sobre la vida, me dijo: «La vida con los demás es fácil: si alguien te dedica tiempo, cariño e ilusión, y eso te hace sentir bien, respóndele con tiempo, cariño e ilusión». Siempre me pareció un buen modo de vida, pues se basa en el aprecio de lo que otros nos dan y en su correspondencia. Te aliento a defender el modelo que me enseñó mi abuelo: sé humilde, sé curioso.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Empatizar es el primer paso para sintonizar

				Desarrollar nuestra capacidad de empatía es un ejercicio saludable que, si bien no asegura el éxito de una comunicación, es el primer paso para mejorarla.

				Piensa desde diferentes perspectivas

				Esta semana te relacionarás con múltiples tipos de personas, desde niños y amigos hasta desconocidos o defensores de ideas opuestas a las tuyas; detente y valora: ¿por qué piensan así?, ¿qué pensaría yo en su situación?

				No hay buena emisión sin buena recepción

				La escucha es una capacidad determinante tanto para sintonizar y empatizar como para comunicar con valor o aportarlo.

				Sé humilde, sé curioso

				La humildad y la curiosidad significan proponerte que no sólo lo cuestiones todo, sino que tengas la disposición de escuchar cualquier opinión, con la certeza de que aprenderás. Mejorar estas capacidades personales implica tanto la mejora de la persona como la de tu comunicación.

				Ejercicio: Prepara tu siguiente conversación importante

				Antes de afrontarla, pregúntate: ¿qué me gustaría que me dijesen?, ¿cómo me afectará lo que me digan?, ¿qué esperan escuchar?

			

		

	
		
			
				10.
				Emociones positivas, ¡por favor!
			

			
				
					«Dentro de un año, tal vez desearás haber empezado hoy.»

				

				KAREN LAMB

			

			No hace mucho paseaba con mi sobrino de casi tres años. Es un niño sociable y alegre al que le encanta saludar a las personas con las que se cruza. En una ocasión lo hizo con un elegante señor que no le respondió al saludo. Rápidamente, mi sobrino gritó más fuerte: «¡Hola!». Al ver que seguía sin respuesta, se soltó de mi mano, disgustado, y corrió tras el señor a tirarle del abrigo. Le dijo: «¿Estás enfadado?». Sorprendido, el señor cambió rápidamente su actitud. Sin darse cuenta, comunicaba algo negativo que hizo sentir mal a un niño de apenas tres años. El quid de la cuestión es que mi sobrino se acercó a preguntarle, dándole así una segunda oportunidad, algo que los adultos, en un entorno profesional, no hacemos con tanta frecuencia.

			Nalini Ambady y Robert Rosenthal, dos psicólogos de la Universidad de Harvard, a través de diversos estudios llegaron a la conclusión de que los primeros treinta segundos de interacción con otra persona predicen la opinión que tendremos de ella hasta seis meses después. No cabe duda de que influyen en esta idea variables, previamente analizadas, como las creencias o los prejuicios. Sin embargo, debe prestarse mucha atención a las emociones que generamos en los demás, puesto que, deseosos de emociones positivas, alejaremos con facilidad a aquellas personas cuya primera impresión despierte nuestra versión más triste y apagada. Ser alegre es ser inteligente, y puesto que estamos en un capítulo sobre lo positivo, resaltaré la parte más importante de la anécdota contada: la inmensa mayoría de las personas tiene una sonrisa guardada para mostrar a un niño. La reflexión, entonces, sería: ¿somos los adultos capaces de despertarla también?

			
				«Ser alegre es ser inteligente.»

			

			La historia del ser humano está repleta de ejemplos que demuestran que emociones negativas, como el miedo o la ira, tienen una gran eficacia comunicativa. En muchas ocasiones, la percepción del riesgo hace, incluso, que las recordemos con más intensidad; basta con ver algunos de los correos electrónicos comerciales que recibimos, en los que palabras como «amenaza», «protéjase» o «evite sanción» son frecuentes. ¿Por qué defender entonces la comunicación de emociones positivas? Sencillo: porque las necesitamos.

			Las emociones positivas han venido para quedarse, no sólo porque incrementan nuestra capacidad de disfrute de la vida, sino porque aumentan nuestra productividad, creatividad e, incluso, nuestra salud. Marta Ligioiz, médico especializada en el cerebro, es clara y dura al respecto: «Si no es feliz, para mí está enfermo».

			Es realmente motivador contemplar el nacimiento y la evolución de la psicología positiva. Es una disciplina que va más allá de la investigación de las patologías, los trastornos o las emociones negativas y las amenazas que suponen, pues se centra en el desarrollo de las personas a través de sus fortalezas y sus posibilidades de crecimiento.

			Hay un movimiento muy criticado en torno a la felicidad y al optimismo por su falta de realismo teórico. El optimismo sólo es válido si parte de la realidad, por lo que me gusta el siguiente concepto: el realismo-optimista.30 Este, explicado con un ejemplo, es entender que cinco millones de parados en España es una realidad muy complicada, pero que llevada al caso de una persona concreta, que busca empleo, supone elegir entre la posibilidad de levantarse con fuerza para aumentar las probabilidades o de hacerlo desmotivado y reducirlas. La segunda opción es comprensible (realismo), sin embargo, ¿significa la primera alejarse de la realidad? En absoluto. Significa escoger la alternativa que, a pesar de ser más difícil, será más productiva (realismo-optimista). Es el optimismo desde y para la realidad. Dice Fernando Savater en El valor de educar: «Quien sienta repugnancia ante el optimismo, que deje la enseñanza. Porque educar es creer en la capacidad innata de aprender del ser humano».

			
				«Optimismo desde y para la realidad.»

			

			En realidad, nadie decide ser infeliz, sino que no todo el mundo encuentra el modo de ser feliz. Considero que la felicidad debe ser entendida como un estado sólo alcanzable si se tienen cubiertas las necesidades más básicas. Hoy en día, en un contexto en el que cada vez es más complicado satisfacerlas, ser feliz no es fácilmente alcanzable. Sin embargo, son muchas las personas que, siendo inmensamente afortunadas, son incapaces de valorar cuánto poseen. En mi opinión, esto supone otro gran problema derivado de un contagio negativo de la realidad, una falta grave de empatía con los que están peor y una escasa conciencia social para ayudar a los demás. En gran medida, la comunicación es una de las herramientas más importantes para revertir esta situación. Ser feliz es fácil y difícil al mismo tiempo.

			La decisión de comunicar algo positivo es uno de los mayores retos a los que debemos enfrentarnos, más si sabemos que para la supervivencia de nuestro bienestar tendemos a reducir el contacto, casi inconscientemente, con los que día a día deciden transmitir la parte mala de la sociedad. Si quieres rodearte de sonrisas, difícilmente lo conseguirás sin sonreír.

			En un momento triste de mi vida, como fue el fallecimiento de mi abuelo, una persona que desconocía se dirigió a mí en el tanatorio para decirme, mientras me veía afectado: «Eres su nieto, ¿verdad? Supongo que eres consciente de la enorme suerte que has tenido con tu abuelo, ¡qué persona tan maravillosa! Me hablaba de ti con tanto cariño que seguro que sabes lo feliz que le hiciste. Era todo un caballero, un hombre feliz y cariñoso; yo lo admiraba mucho». Con total seguridad tú y yo sabemos la dificultad de comunicar un mensaje positivo en un momento tan complicado; sin embargo, puedo darte mi palabra: no sólo me robó una gran sonrisa, sino que me hizo sentir orgulloso, y, fuerte y feliz, le dije: «¡Ese era mi abuelo!».

			He tomado la decisión de escoger ese recuerdo como uno de un momento difícil, lo que supone un ejercicio recomendable para ser feliz: quedarse con lo bueno. Una práctica fácil de llevar a cabo cada día: ¿estás vivo?, ¿has desayunado hoy?, ¿tienes a alguien que te quiere?, ¿puedes ver un amanecer?, ¿puedes escuchar el mar? Tienes, entonces, la posibilidad de ser feliz y la capacidad de comunicarlo.

			Recientemente, un titular de un periódico llamó mi atención: «Una señora se rompe la cadera al precipitarse desde un séptimo piso». Impactado, busqué caras de sorpresa a mi alrededor con el fin de comprobar que la noticia más positiva e increíble del día estaba enfocada negativamente. «Una señora sobrevive a una caída desde un séptimo piso», esa debería haber sido la noticia. Es frustrante comprobar la facilidad con la que dejamos que nos roben la sonrisa por prestar atención a lo negativo. De ahí que el reto sea ser feliz; nuestro cerebro lleva más de quinientos millones31 de años alerta, cada día, únicamente para sobrevivir, y nos cuesta cambiar esta tendencia cuando algunas de las mayores fuentes de alegría son las más sencillas; reír, cantar y bailar son tres de los ejercicios más recomendables para aumentar las llamadas «hormonas de la felicidad».32

			
				«Tienes la posibilidad de ser feliz y la capacidad de comunicarlo.»

			

			Junto con una de las mejores especialistas de España en materia de optimismo en las organizaciones, Belén Varela,33 trabajamos el caso de una empresa de veinte trabajadores que contaba con dieciocho personas claramente motivadas y dos que no lo estaban en absoluto. El director comentaba el escaso éxito de todas las acciones llevadas a cabo con esas dos personas, y hacía hincapié en que no fue necesaria ninguna con los demás trabajadores. Fue entonces cuando Belén Varela le dijo: «Lo que riegues, florecerá». Aquello a lo que dediques tiempo en tu vida crecerá. Es decir: ¿a qué prestas atención?, ¿a qué crees que será mejor prestársela? Nuevamente: ser feliz es difícil, y a la vez sencillo.

			
				«Lo que riegues, florecerá.»

			

			Preocupados por el futuro, muchas veces descuidamos lo bueno del presente. No es útil trabajar un futuro ilusionante sin la capacidad de disfrutar el presente. Bertrand Russell, del que hablaremos al final del bloque, defendía que la persona capaz de saborear una fresa o de disfrutar un partido de fútbol es más feliz, no por el hecho de degustar la fruta o contemplar el deporte, sino porque la persona capaz de disfrutar de diferentes acciones incrementa sus posibilidades de felicidad. Si profundizamos más, podemos llegar a entender, incluso, que cualquier actividad es digna de saborearse, y esa es precisamente la capacidad que más debemos desarrollar: la de cultivar nuestras emociones positivas para que crezcan independientemente de la acción o del lugar.

			¿Qué relación tiene entonces lo expuesto con la mejora de nuestra comunicación? Que el poder de generar emociones positivas verdaderas en otra persona no sale de una sonrisa espontánea, sino de una felicidad veraz. Se trata de sentir previamente emociones positivas para poder despertarlas después en los demás. Por ello, entrenar las capacidades que nos permiten incrementar el número de emociones positivas es mejorar nuestra comunicación.

			Difícilmente emocionarás a una persona al hablar de una puesta de sol si no eres capaz de disfrutar de ella.

			Esta relación de comunicación y emociones positivas queda patente a través de tres grandes ejercicios que te animo a practicar con frecuencia en tu comunicación: el elogio, el agradecimiento y la predisposición. Tres «llaves» que abren las buenas sensaciones.

			
				«El poder de generar emociones positivas en otra persona no surge de la sonrisa espontánea, sino de la felicidad veraz.»

			

			El elogio es un ejercicio basado en la comunicación de lo bueno que pensamos, sinceramente, de los demás: «Hoy estás muy guapa», «Me gusta escucharte» o «Trabajas realmente bien», una práctica a la que contribuye dejar de ver a las personas como lo que son para verlas como lo que pueden ser. Es lo que Josef Pieper llamó «mirada de proyección». Un hábito que es importante adquirir para cultivar lo bueno.

			El agradecimiento, por su parte, es una forma de apreciación con la vida que empieza por sentirse afortunado al ser consciente de lo bueno que te rodea. ¿Agradeces con frecuencia?, ¿aprecias lo bueno de cada día? Sentirse agradecido y comunicarlo son grandes canales para el sentimiento y el contagio de las emociones positivas. Después practicaremos con un ejercicio para demostrarlo.

			Finalmente, la predisposición es la variable más relacionada con el sentido de responsabilidad y conciencia social. Preguntar a los demás si necesitan ayuda y mostrar disposición para la acción es comunicar con una retroalimentación de por sí positiva, que ejercitaremos con frases del estilo: «¿Cómo puedo ayudarte?», «Cuenta conmigo» o «¿Quieres que hablemos?».

			En resumen, tu capacidad comunicativa es la mejor herramienta que posees para robar sonrisas. Y puesto que tienes la capacidad, sólo se trata de un ejercicio orientado a hacer de este un mundo mejor, algo que, lejos de ser una obligación, considero una responsabilidad. La comunicación positiva empieza en la emoción positiva, que, a día de hoy, parece una necesidad social. La calma, la tranquilidad y la alegría son mejores opciones que la ira y el miedo, y su consecución es un trabajo diario que depende de tu fuerza y voluntad para mejorarte. Sea cual sea la realidad, es un reto difícil de aceptar para tomar la decisión de despertar lo positivo; algo realmente complicado. Sin embargo, ¿qué hay más envidiable que la felicidad?, ¿qué hay que trabajar que merezca más la pena que nuestras emociones positivas para tener una vida mejor? Un proverbio anónimo lo explica perfectamente: «Un hombre verdaderamente rico es aquel cuyos hijos corren a sus brazos cuando sus manos están vacías».

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Ser alegre es ser inteligente

				En un entorno necesitado de emociones positivas, las personas estamos deseosas de encontrar elementos que contribuyan al aumento de nuestra felicidad.

				Lo que riegas, florece

				Aquello a lo que dediques tiempo, paciencia y atención pasará a ocupar un lugar más significativo en tu vida. ¿En qué te estás centrando?

				Optimismo desde la realidad

				El optimismo como actitud ilusoria o utópica no ayuda, pero sí como parte del conocimiento profundo de la situación, para encararla con la mejor actitud.

				Agradecimiento, elogio y predisposición para la felicidad

				Estos tres ejercicios te abrirán muchas puertas adonde quiera que vayas: ser agradecido, hacer elogios sinceros y mostrarse predispuesto para ayudar.

				Ejercicio: ¿Qué diez cosas buenas te salen en este momento?

				A través de la conciencia de lo que nos hace afortunados estaremos trabajando directamente nuestras emociones positivas. ¿Qué diez motivos te hacen sentirte feliz en este preciso momento? El ejercicio consiste en pensarlos, saborearlos y comunicarlos.

			

		

	
		
			
				11.
				Somos las emociones que comunicamos
			

			
				
					«El valiente no es quien no siente miedo, sino quien conquista el miedo.»

				

				NELSON MANDELA

			

			No somos lo que somos, ni lo que creemos que somos, somos lo que comunicamos; concretamente, las emociones que comunicamos. Si pides a alguien que se defina, podrás comprobar cómo una gran cantidad de personas se conocen bien: «Soy tímida», «Soy optimista», «Soy abierto», «Soy humilde»… El caso es que cuando preguntamos sobre lo que comunica una persona, las respuestas tienden hacia un «Creo que», «Diría que» o «Me parece que». El autoconocimiento es fundamental; preocuparse de si lo comunicamos, también.

			En los equipos empresariales o deportivos desarrollo un ejercicio muy sencillo que te animo a realizar. Lo llamé «¿Qué comunico?», y consiste en elegir, del siguiente listado, los tres adjetivos que crees que más caracterizan tu comunicación.

			No se trata de atributos relativos a tu personalidad o carácter, sino a lo que crees que cada día comunicas al mundo que te rodea:

			
				
						Alegría

						Intransigencia

						Ternura

						Disposición

						Tristeza

						Tolerancia

						Sensibilidad

						Discreción

						Seguridad

						Timidez

						Sinceridad

						Seriedad

						Cercanía

						Energía

						Pesimismo

						Humildad

						Desconfianza

						Sociabilidad

						Estrés

						Distancia

						Optimismo

						Ambición

						Soberbia

						Confianza

						Calma

						Nervios

						Empatía

						Madurez

						Pasión

						Agresividad

						Inmadurez

						Inseguridad

				

			

			Te invito a un paso más: reúne a un grupo de amigos, compañeros o familiares para que de forma anónima escriban los tres adjetivos que ellos creen que comunicas.

			Una vez realizado, puedo adelantarte alguna sorpresa, ya que de mi experiencia practicando este ejercicio he concluido que en más de un 90% de las ocasiones no coinciden ni dos de los tres adjetivos. He visto a personas que creían comunicar inseguridad o timidez que obtienen ternura o calma, así como a profesionales que consideraban que comunicaban energía y pasión y recibían adjetivos de estrés o nervios. Conocernos y no comunicarlo es un grave error. Puedes ser una persona enérgica, optimista y motivadora, pero si alguien sólo conoce tu versión malhumorada y tristona, esa que te sale en días contados, no dudará en catalogarte como tal. Por ello es muy importante diferenciar ser, estar y parecer, ya que es diferente que te digan «Eres feliz» que «Estás feliz» o «Pareces feliz»; implica percepciones diferentes. Este libro busca que trabajes el ser, para que estar y parecer sean la consecuencia. Hacerlo de otro modo es un error frecuente en algunas empresas que comunican valores que no cumplen, y producen diferencias entre lo que creen comunicar y lo que perciben los clientes.

			
				«Es muy importante diferenciar ser, estar y parecer.»

			

			Saber qué comunicamos implica preguntar, y sobre todo escuchar. Aceptar las opiniones de los demás te ayudará a crecer y es práctica indispensable en la mejora de tu comunicación. No hay opinión discutible, pero sí un ejercicio de reflexión: ¿por qué le transmití eso a esa persona?

			La importancia de tener una idea clara acerca de las emociones que despertamos en los demás viene de que son estas las que les ayudan a decidir sobre nosotros. En tu caso, por ejemplo, ¿prefieres compartir un café con una persona que te comunica tristeza o con una que te comunica tranquilidad? Un humilde y sencillo estudio, como el que yo realicé, de observar a los demás te permitirá comprobar que las personas que hablan como amargadas, tienen cara de amargadas y caminan como amargadas nos hacen pensar que son verdaderas amargadas.

			Llevado a otro ámbito, un ladrón, ¿atracaría antes a alguien que camina encorvado y despacio o a alguien exactamente igual que camina erguido y seguro? Tu actitud ante la vida determinará si contagias ganas de vivir, trabajar y esforzarse o si contagias lo contrario. Somos útiles cuando despertamos en los demás ganas de mejorar, superarse, crecer y actuar, ¿qué quieres despertar en tu entorno? Lo que haces tiene una escasa repercusión en el mundo global y mucha importancia en el mundo que te rodea. Cada día te cruzas e interactúas con múltiples personas en el bus, el trabajo o tu edificio sobre las que influyes, ¿cómo vas a decidir hacerlo? Eres lo que comunicas y, además, lo eliges, lo cual es esperanzador. Creo que te convertirás en las cinco o diez personas con las que más tiempo compartes: ¿quiénes son?, ¿qué despiertan en ti?, ¿qué despiertas tú en ellos? Durante un tiempo me dediqué a analizar los encuentros entre grandes personajes de la historia: Thomas Alva Edison era íntimo amigo de Henry Ford, Albert Einstein de Bertrand Russell; o las increíbles colaboraciones en el mundo de la música, como Michael Jackson con Freddie Mercury o Bob Dylan con Johnny Cash. ¿Qué crees que se comunicaban unos a otros?, ¿por qué crees que se juntaba gente tan extraordinaria? Precisamente porque despertaban lo mejor entre ellos y se alentaban a seguir, a crecer y a mejorar. No conozco a nadie que quiera estar con personas que le hacen sentir mal, así que, nuevamente, debo preguntarte, para que seas consciente de la importancia que tiene: ¿qué comunicas? Posiblemente las personas que te rodean son consecuencia de tu comunicación. Son muchas las personas con éxito profesional que, al alcanzar una posición de prestigio, exponen la importancia de que su círculo más reducido de personas creyese, apoyase y confiase, ¿por qué no comenzar hoy con el ejemplo?

			
				«Te convertirás en las cinco o diez personas con las que más tiempo compartes.»

			

			La competencia genera emociones diferentes de la cooperación. La persona rodeada de personas será más feliz, y la rodeada de personas felices, aún más. Bertrand Russell proclamaba que «el amor no es sólo una fuente de placer, sino que su ausencia es una fuente de dolor», por lo que rodearse de personas es importante, lo que transmites será el principal elemento de unión con ellas.

			Por tanto, podríamos decir que sólo hay dos tipos de personas: las que suman y las que no. Todos sumamos o restamos según los momentos o las circunstancias que vivamos o según los interlocutores a los que nos dirijamos. No obstante, se antoja como una decisión inteligente la de compartir el menor tiempo posible con las personas que se centran constantemente en lo negativo.

			Nuestra actitud es lo que mostramos después de evaluar nuestra situación, ¿consideras más elevada la probabilidad de vivir emociones positivas o negativas? Sea cual sea la respuesta, lo comunicas.

			He categorizado a mi círculo profesional y he situado en la sección de «líderes» a menos de un uno por ciento de las personas. Después extraje los factores que esas personas tenían en común, y fueron tres. Esto me ayudó a entender la importancia de la comunicación: comunicaban pasión, comunicaban humildad y comunicaban alegría. Dicho de otro modo, eran pasionales, eran humildes y eran alegres. Un ejemplo que me recuerda al de Carles Puyol, jugador emblemático del Fútbol Club Barcelona, conocido por su deportividad, que se despidió diciendo: «Siempre preferí hablar más con mis partidos que con mis palabras». En muchas ocasiones, obtendremos como respuesta aquello que comunicamos, por lo que en ocasiones transmitir lo bueno es una decisión difícil, pero siempre inteligente.

			Recuerdo una ocasión en la que al despertarme asustado por el estruendo que provocaba el volumen de la radio de mi abuelo a las siete de la mañana, salí rápidamente de la habitación para pedirle enfadado que lo bajase. Al llegar, me lo encontré en el punto más alejado de la habitación, sentado y con la oreja pegada al transistor para no molestarme. Era evidente que las pilas de su audífono estaban agotadas, por lo que esa simple comunicación de empatía y cariño al creer que no me molestaba no sólo me emocionó para ir a darle los buenos días con una sonrisa, sino que hizo que le preguntara si prefería escuchar la radio en el salón. Cuando alguien hace algo con la mejor intención, suele obtener la mejor respuesta.

			Si no sabes lo que comunicas, debes averiguarlo, y si no te gusta, debes cambiarlo. Pero ten presente que cambiar no es actuar de otro modo, sino ser de otro modo.

			
				«Cuando alguien hace algo con la mejor intención, suele obtener la mejor respuesta.»

			

			Rodearse de personas que te hacen sentir grande es crecer, pero hacer grandes a los que te rodean es todavía más enriquecedor.

			Somos las emociones que comunicamos y podemos elegir lo que comunicamos, la dificultad y el reto residen en hacer mejor la vida de las demás personas con esta capacidad; créeme, es el esfuerzo que más merecerá la pena.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Es tan importante conocerse como comunicarlo

				De nada servirá conocernos perfectamente si no somos capaces de transmitírselo a las personas con las que día a día interactuamos.

				Despierta lo mejor en las personas que te rodean

				La mejor rentabilidad que adquirirás será la emocional, mucho más si sabes que, cada día, facilitas la vida y los sueños de las personas que quieres.

				Ser es el paso para comunicar

				La mejora de la comunicación no se trabaja fingiendo acciones que nos hacen parecer algo que no somos, sino que parten del trabajo de lo que somos para, inevitablemente, reflejarlo con cada poro de nuestra piel.

				Mejor intención implica mejor respuesta

				En la mayoría de los casos despertaremos en los demás las emociones y las acciones que nosotros comuniquemos, ¿por qué no empezar a ponerlo en práctica?

				Ejercicio: ¿Qué comunica tu entorno?

				Te has propuesto el ejercicio de saber qué comunicas; la cuestión ahora es: ¿qué comunican las personas que te rodean cada día?

			

		

	
		
			
				12.
				Pasión y autenticidad
			

			
				
					«Para que el intelecto se desarrolle, el corazón debe entusiasmarse.»

				

				MARIO ALONSO PUIG

			

			Te diré quién es, en mi opinión, uno de los mejores comunicadores de los últimos años: Benjamin Zander. Zander es un director de orquesta, amante de la música clásica, que cuando expone sus ideas nos hace vibrar, sentir, reír o llorar.

			Unos capítulos atrás te emplazaba a pensar en los mejores profesores de tu infancia por las sensaciones que estos despertaban en ti, ahora me atrevo a revelarte otra cualidad que, seguramente, poseían: conseguir que lo que explicaban, ya fuese química, literatura o matemáticas, resultase divertido. Si considero a Benjamin Zander uno de los mejores ejemplos de la idea de comunicación que defiendo es precisamente por conseguir esto.

			Seguramente has experimentado en alguna ocasión la sensación de que estas personas provocan, no por cómo pronuncian, cómo se mueven o cuánto saben, sino por ese «algo especial» que poseen y hace que no perdamos detalle de sus exposiciones. Estas personas transforman el contagio emocional en una realidad, por lo que solemos etiquetarlas como líderes o carismáticas. Hoy en día podemos identificar gran parte de esa cualidad como pasión, uno de los elementos más importantes para comunicar con emoción. Según Robert Vallerand,34 uno de los mayores expertos en el plano internacional en la materia, comunicar con emoción es «la inclinación hacia una actividad que nos resulta agradable, nos define y que para nosotros tiene significado». Tres ideas muy válidas en las que me detendré.

			
					Nos define. Detalla lo que somos y no lo que hacemos. No es lo mismo ser profesor de física que trabajar de profesor de física. El factor fundamental para conocer tu pasión será entonces: ¿qué es lo que te define?

					Nos resulta agradable. Se trata de una actividad que nos gusta y que disfrutamos durante su realización. Nos entusiasma, es la característica que más nos motivará para perseverar en el entrenamiento constante para mejorarla. Piensa lo siguiente: ¿a qué te dedicarías si no hiciese falta el dinero?

					Es significativa. Implica que es importante para nosotros y, por tanto, no sólo ocupa un lugar considerable en nuestra vida en cuanto al tiempo que le dedicamos, sino que creemos en su potencial, y por eso nos parece valioso practicarla.

			

			He asesorado a personas que se creían sin la capacidad de hablar en público; preocupadas por si lo que decían no tenía valor, terminaban hablando retraídas y sin convicción. Curiosamente, sin ningún tipo de indicación, esas mismas personas mostraban un lenguaje mucho más fluido, un rostro más expresivo, un brillo en los ojos difícil de explicar y unos silencios cargados de emoción cuando les pedía que hablasen de sus hijos, sus abuelos, sus sueños o cualquiera de sus pasiones. En línea con las tres máximas anteriores, me di cuenta de que exponer un tema que te define, te gusta y te importa mejora automáticamente la eficacia de tu mensaje. Ese sentimiento apasionado es el que debemos mostrar en nuestro día a día para mejorar nuestra comunicación con los demás. El caso es, ¿lo hacemos? Hablarás con pasión y emoción en la medida en que vivas con pasión y emoción.

			
				«Hablarás con pasión y emoción en la medida en que vivas con pasión y emoción.»

			

			Converso con frecuencia con múltiples personas en encuentros, jornadas y reuniones, allí puedo constatar que las que tienen pasión, hacen que escuche con pasión. En cierta medida, considero superiores a estas personas porque se entusiasman con facilidad, y en una sociedad en la que la depresión se impone como enfermedad más común, puesto que afecta a más de dos millones de españoles y a más de 350 millones de personas en todo el mundo,35 estos individuos están en posesión de la mejor vía para el estímulo, la diversión y el disfrute: la pasión. No soy arquitecto, ni peluquero, ni matemático, pero disfruto y aprendo cada vez que un profesional me explica entusiasmado el diseño de un edificio, un peinado especial o lo divertidas que pueden llegar a ser las derivadas. La pasión crea pasión.

			Rodearnos de personas que viven y expresan lo que hacen nos ayudará a entender que comunicaremos como ellos cuando sintamos como ellos, sabiendo que no hay temas aburridos y sí personas a las que algo no entusiasma lo suficiente. No se aprende a comunicar con pasión, sino que hay que tener pasión para comunicarla.

			
				«La pasión crea pasión.»

			

			Facundo Cabral decía que lo importante no es convencer, sino estar convencido. Si quieres ver una comunicación eficaz en cualquier momento, pregunta a un empresario sobre cómo se siente la semana previa a iniciar su negocio o a una abuela por su nieto, te encontrarás con una exposición que no se entrena, sino que se siente. ¿Hablas de tus pasiones a la hora de comunicar?

			Existe un término muy relacionado con este tipo de sensaciones: fluir. Una buena explicación de la sensación de fluidez ocurre cuando preguntamos a alguien cómo hizo algo y no nos sabe responder. Mihály Csíkszentmihályi,36 principal impulsor de esta idea, lo define como un estado mental en el que la persona está completamente absorta y totalmente implicada en la actividad que está realizando. Se produce en actividades que nos hacen disfrutar porque nos exigen el desempeño de nuestras capacidades, motivo que veo directamente relacionado con la pasión. Estoy seguro de que conoces a varias personas que cuando se olvidan de que las observan comunican fantásticamente bien, y que, sin embargo, son incapaces de ser naturales al ser conscientes de que las están mirando. Es tanto como entender que no comunicamos bien atendiendo a cada elemento, sino desatendiendo en favor de las emociones que surgen de modo natural. A veces, tú ya fluyes a la hora de comunicar. Mi experiencia me dice que normalmente ocurre cuando las personas comunican sobre sus pasiones.

			Admiro al músico y gaitero Carlos Núñez, un profesional con un entusiasmo extraordinario por su actividad. Cuando veo que miles de personas acudimos en masa a sus conciertos, me pregunto: ¿cuántas le dirían, años atrás, que jamás podría vivir de su pasión? No es fácil encontrarla, cuánto más difícil apostar por ella. Que la comunicación con pasión sea un arte poco común procede de las dificultades que tienen muchas personas para trabajar en lo que les apasiona, pero, aunque en ocasiones nos encontremos frustrados laboralmente, nuestra responsabilidad es la de apasionarnos de igual forma con la vida.

			Ríe, salta, grita, llora, baila y sueña, pero entiende que sin la pasión por vivir no existirá la de comunicar. Recuerda que somos las emociones que comunicamos y que no lo hacemos ocho horas, sino veinticuatro cada día. No cabe duda de que tu felicidad aumentará si trabajas por tu sueño, en lugar de por tu sueldo, pero en cualquier situación tú decides qué comunicas. Lo importante no es que sonrías, sino que seas feliz; de ahí la importancia de la autenticidad, pues así podremos admirar a las personas por lo que son en lugar de por lo que hacen.

			
				«Tenemos la responsabilidad de apasionarnos con la vida.»

			

			El año pasado comencé mi clase de un máster de creación de empresas con un fragmento de la canción «La carrera», de la banda Extremoduro, publicada en 1996. En la letra de este tema, escondida entre fuertes guitarras y algún grito, podemos escuchar: «[…] Y te quedan muchas venas por chutar». Sin entrar a valorarla, rápidamente pasaba a un fragmento de otro tema de la misma banda, «Si te vas», publicado en 2009. En este, entre suaves melodías, violines y coros, la letra comienza con un: «Se le nota en la voz, por dentro es de colores». Un tema precioso que mi madre, a la que no le gusta el rock, lleva en su MP3. La pregunta que hice a la clase después de ambos fragmentos fue: «¿Qué ha pasado en este tiempo para que se produzca un cambio así?». Muchos de los allí presentes, casi al unísono, contestaron: «Se han vendido».

			Leí mucho acerca del grupo y de Robe Iniesta, su fundador, que, entre 1996 y 2009, no sólo tuvo un importante cambio de edad, sino que estudió ortografía y gramática en la universidad a distancia, escribió una novela y estuvo casi seis años alejado de los escenarios, sin publicar un álbum. Entonces, pregunté: «¿Qué es venderse?, ¿venderse es tocar una canción bonita en 2009 porque te apetece, o, tras grandes cambios en trece años, seguir cantando en lo que creías en 1996?». En mi opinión, venderse es renunciar a la esencia de lo que tú quieres expresar, por ello considero que la autenticidad es la mejor de las diferencias y, por tanto, la mejor comunicación consiste en mostrarnos como somos.

			
				«La autenticidad es la mejor de las diferencias.»

			

			Me parece curiosa la dificultad que nos imponemos para ser auténticos. Ser uno mismo debería ser lo más sencillo, pero, en la práctica, resulta de lo más complicado. Por ello relaciono la autenticidad con el que considero su antónimo: el miedo a la opinión pública.

			Hemos tratado la importancia de hacer lo que nos gusta y fluir. Aun así, no comunicaremos bien si renunciamos a expresarlo con sinceridad. No hay curso en el que alguien no me diga: «Quiero hablar como Obama», sin entender que el único modo de hacerlo es ser Obama. La copia sin autenticidad no sirve de nada.

			Nos podrán enseñar a dar un apretón de manos como si fuésemos fuertes, enérgicos y seguros de nosotros mismos, pero si somos débiles y tristones, poco durará el engaño. Las claves y la autenticidad son suplementarias, puesto que obligan a renunciar a la esencia para ir en contra de lo que, de forma natural, tendemos a mostrar. Ocultar es un ejercicio que requiere mucho más esfuerzo que mostrar, y aporta menos valor. La fuerza de la autenticidad reside en la capacidad de mostrarse como uno es.

			Ser auténtico implica también cambiar, adaptarse, escuchar y mejorar; cuando exponía la importancia de copiar las cosas que nos gustan lo hacía desde el matiz de copiar para crecer y no para parecer. Tu estilo, ese conjunto de rasgos que te hacen único, sólo sirven si los asientas sobre tu esencia y tus valores. Copiar los de otro será tanto como renunciar a tu autenticidad.

			
				«La fuerza de la autenticidad reside en la capacidad de mostrarse como uno es.»

			

			Admiro a mi padre en cada una de sus facetas: como padre, empresario y comunicador. Durante más de treinta años fue profesor universitario de química con un estilo propio y veraz: la seriedad. Mi padre es confiable, amable, educado, inteligente y feliz; al mismo tiempo, es tremendamente serio y disciplinado. Por ello, si en un curso de comunicación le pidiesen sonreír para iniciar una conversación de trabajo, lo pasaría francamente mal porque, aunque entienda que otros lo hacen, él no estaría cómodo sonriendo en esa situación. Difícilmente alguien hará bien una exposición alejado del punto en el que es auténtico y sincero, en el que comunica congruencia con su estilo, con su fondo, con su forma y con su mensaje; en este caso, la seriedad. Cuando es él, mi padre es el mejor.

			En definitiva, resumiría el capítulo en una palabra: naturalidad. Ya cuentas con múltiples pasiones, y la autenticidad será el mejor camino para comunicarlas; un camino que no será sencillo de andar en una sociedad que nos anima constantemente a adaptarnos a estándares ya establecidos, pero un camino que incidirá no sólo en la mejora de tu comunicación pública o privada, sino también en tu felicidad, ¿cómo te suena lo de ser nosotros mismos? Mi experiencia me dice que se trata de algo importante, productivo y alentador.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Debes tener pasión para poder comunicarla

				Si quieres entusiasmar, debes antes estar entusiasmado. Será difícil despertar pasión en un receptor si no hablas de los temas que verdaderamente te llenan. Apasiónate, y entonces lo comunicarás.

				Sé auténtico

				En la medida en que respetes tu esencia, estilo, ideas y valores, comunicarás a través de aquello que te hace verdaderamente único, por lo que transmitirás de forma eficaz tus emociones.

				La pasión despierta pasión

				Si te dejas llevar por la pasión a la hora de comunicar, podrás observar cómo generas el mismo efecto en las personas que te escuchan.

				Apasiónate con la vida

				Tienes el reto de vivir con pasión tu entorno, tu familia, tu profesión y tus amistades, por lo tanto, ríe, sueña, grita y siente, pero, por encima de todo, haz que tu pasión por vivir crezca cada día.

				Ejercicio: ¿Cuáles son tus pasiones?

				Recuerda las tres variables de la pasión y pregúntate: «¿Qué me define, me importa y me resulta agradable practicar?». Si tienes respuestas convincentes, entonces tienes pasiones verdaderas.

			

			
				RECOMENDACIONES: BLOQUE EMOCIÓN

				Una película: Intocable (Olivier Nakache y Eric Toledano)

				Basada en una historia real, nos muestra la importancia de la empatía, la autenticidad y las emociones sinceras en la relación de amistad de dos personas opuestas y singulares.

				Una obra: «Ser dos» (Ara Malikian y Fernando Egozcue)

				La autenticidad, pasión, fluidez y emociones se juntan al escuchar al que está considerado como uno de los mejores violinistas del mundo, Ara Malikian, y el genial guitarrista Fernando Egozcue.

				Una persona que estudiar: Bertrand Russell

				Filósofo y matemático, premio nobel de literatura, Russell fue uno de los grandes pensadores del siglo XX. Gran amigo de Albert Einstein, es un gran ejemplo de autenticidad. Sus libros, la mejor recomendación.

				Una pregunta: ¿Comunicas tus emociones?

				¿Hasta qué punto comunicas lo que sientes, piensas y deseas?, ¿hasta qué punto cuando estás feliz y cuando no? Espero haberte convencido de lo conveniente de comunicar tus emociones para mejorar tu comunicación emocional.

				Un vídeo: Validation (Kurt Kuenne)

				Se trata de un cortometraje que nos recuerda que las emociones que comunicamos y despertamos cada día pueden cambiar, en gran medida, tanto nuestra vida como la de las personas que nos rodean.

			

		

	
		
			
				Sentido
				(SONANDO: WHATEVER, OASIS)
			

		

	
		
			
				13.
				El sentido
			

			
				
					«Cuando un hombre planta árboles bajo los cuales sabe muy bien que nunca se sentará, ha empezado a descubrir el significado de la vida.»

				

				ELTON TRUEBLOOD

			

			Estoy seguro de que en alguna ocasión has podido contemplar una interpretación teatral de aficionados o una actuación musical humilde. El sentido es, en gran medida, la cara que los intérpretes ponen cuando acaba la función y, emocionados, reciben nuestro aplauso. Es ese sentimiento de satisfacción que aparece tras todos los ensayos, madrugones y problemas.

			El sentido es la cara que tienen los atletas cuando recogen la medalla en unas olimpiadas y son conscientes de que cuatro años de entrega al máximo nivel han tenido recompensa. Esa sensación se refleja inevitablemente en nuestra comunicación.

			Tú has vivido multitud de situaciones similares: quizás unos estudios terminados, el esfuerzo de ahorrar para hacer un regalo o las horas preparando una sorpresa para impresionar a un ser querido. El sentido refleja el valor que tiene cada asunto para nosotros, haciendo que comunicar acerca de algo a lo que dotamos de significado sea más eficaz que aprender a comunicar con estilo algo que para nosotros carece de valor.

			Un ejemplo de sentido muy ilustrativo son las madres, personas capaces de sobreponerse a cualquier situación por amor. Son muchas las que defienden que por un hijo uno es capaz de todo. Como complemento, creo que las personas somos capaces de todo por algo que amamos de verdad.

			
				«Somos capaces de todo por algo que amamos de verdad.»

			

			En una ocasión fui a un colegio para transmitir a unos chicos de quince años la importancia de encontrar su pasión, y para comenzar les pregunté: «¿Cuántos os cambiarías por Dani Pedrosa [en ese entonces líder del mundial de motoGP]?». Una gran mayoría levantó la mano, y entonces repliqué: «Perdonad, no he formulado bien la pregunta: ¿cuántos os cambiarías por Dani Pedrosa a cambio de sufrir un desgarro en la cadera, un corte profundo en la rodilla, la fractura de una tibia, la rotura de varios dedos, la fisura de una muñeca, de un húmero, de un brazo, de sufrir varios esguinces y de pasar por múltiples traumatismos?». Nadie levantó la mano. Dani Pedrosa desea de verdad llegar a ganar un campeonato mundial, y cada una de sus caídas, lesiones y baches tienen y tuvieron sentido para él. Muchos de nosotros, sin embargo, no seríamos capaces de dárselo y no estaríamos dispuestos a hacer ese esfuerzo.

			Es francamente complicado luchar por los sueños de otro, por ello, el primer paso es descubrir aquello por lo que estamos dispuestos a darlo todo, sin importar problemas, esfuerzo, horas o sufrimiento. Sólo de ahí puede nacer el sentido. Muchas personas poseen una genética admirable para el desarrollo de algunas capacidades, pero, sin la motivación necesaria para sobreponerse a las situaciones difíciles, no será posible explotarla. Esa motivación más profunda es el sentido. Me gusta plantearlo como una pequeña escala muy sencilla de seguir:

			
				Sentido > Motivación > Acción > Resultados

			

			Es ridículo pensar en motivarse para una acción si no tiene sentido para nosotros, o esperar resultados por estar motivados si no actuamos. El camino empieza en el sentido y termina en los resultados. Yo no puedo motivarte a encontrar trabajo, tú debes encontrar tu sentido para estar motivado en la búsqueda. Ahora bien, ¿cómo dar sentido a un hecho negativo? Durante dos años he tenido la suerte de entrenar junto a un gran amigo en un equipo de fútbol sala de chicos de quince años. Al inicio de la primera temporada, el coordinador del colegio nos advirtió de que se trataba de un grupo de chicos que venían de un año en el que, quizás por desmotivación, habían dejado de asistir a los entrenamientos. No habían puntuado en la liga y habían tenido un ambiente más que mejorable en el vestuario. Era un equipo cuyas expectativas de la presente temporada eran acabar con cero puntos y con cero goles. Ser consciente de la realidad es fundamental para gestionar y entender las posibilidades. No estábamos en absoluto ante un equipo ganador, ni ante un equipo con opciones, por lo que desde ese punto nos pusimos a trabajar. Pasadas cuatro jornadas, la práctica de la comunicación emocional y con sentido se ve en los resultados obtenidos:37
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			Tras observar con detenimiento la clasificación puedes comprobar cómo sobrepasamos todas las expectativas, pues ¡sí metimos un gol! Fíjate en las estadísticas del colegio maristas, nuestro equipo. Habíamos conseguido el enorme reto de que un equipo que encaja nada más y nada menos que 35 goles en cuatro partidos pudiera celebrar con plena felicidad un momento concreto de un partido (el resultado: 7-1). Si uno se deja llevar por un espíritu negativo, puede perder el sentido de saborear un pequeño momento feliz, sin embargo, dándoles la importancia y el sentido que merecen hacia una meta ilusionante, puedes superar una expectativa realista. Por ello, en la siguiente jornada conseguimos algo todavía mayor.
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			No sólo marcamos otro gol, sino que, derivado de nuestra costumbre de dividir los partidos en dos (uno cada tiempo) para aumentar la motivación, fuimos capaces de empatar la segunda mitad de un encuentro con un parcial de 1-1. Acabado el partido, y a pesar del resultado (5-1), la ilusión colectiva se apoderó de los integrantes, lo que despertó un sentimiento de victoria por el «empate», que nos llevó a salir al centro del campo a saludar felices a los padres, que aplaudían también pletóricos. Tal era el clima emocional positivo que un jugador del equipo rival, contrariado, se acercó a decirnos: «Ganamos nosotros». Habíamos despertado un sentimiento de superación a pesar de la derrota.

			Ese equipo, anteriormente desmotivado y sin expectativas positivas, se encontraba con cero puntos, pero feliz y motivado. En ese estado llegó el partido más importante: nos enfrentábamos al penúltimo clasificado y ganamos.
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				«Habíamos despertado un sentimiento de superación, a pesar de la derrota.»

			

			Ganamos al anotar cinco goles en un mismo partido. ¿Crees que un equipo desmotivado ganaría después de encajar 40 goles en cinco partidos tan sólo habiendo conseguido uno? No era cómo jugábamos, sino cómo pensábamos.
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			Finalizada la temporada, quedamos como últimos clasificados. Eso sí, con los récords superados: dos victorias y treinta goles. Durante la celebración en una pizzería, tras la entrega de trofeos al esfuerzo personal, los entrenadores recibimos un mensaje de una madre de uno de los jugadores, que decía:

			
				Hola, soy la madre de Hugo, sólo quiero deciros que muchísimas gracias por todo. Desde los cinco años Hugo ha jugado en equipos de fútbol, pero nunca lo he visto tan contento como este año. Gracias.

			

			Se trataba de la madre del portero, al que habían metido 84 goles en catorce partidos, ¿se había vuelto loca? Si lo analizamos detenidamente, ambos entrenadores, el equipo y la mayoría de los padres nos habíamos levantado doce fines de semana para perder por goleadas. El equipo ha quedado último clasificado, siendo el menos goleador de la categoría, ¿cómo puede ser que sean felices, estén unidos y se sientan ganadores?, ¿cómo es que nos dan las gracias? Pues porque para ellos el año, como para nosotros y para los coordinadores del colegio, que apostaron por una forma de entender el deporte, había tenido sentido.

			El éxito no era terminar primeros, éramos realistas, no era posible. El éxito era hacer que el año tuviese sentido en la vida de las personas que formábamos parte de ese equipo, ¿quién ha ganado entonces? Siempre digo: el primero y el último. El primero por resultados, el último por significado. Aquí te dejo algunos de los mensajes de los chicos al terminar:

			
					Quiero agradeceros de corazón que hayáis confiando en mí. (Marco)

					Hicisteis que compartiésemos la misma pasión: divertirnos jugando, ¡gracias! (Hugo)

					Quería agradeceros que fueseis capaces de hacer que entre todos nosotros hubiera un ambiente especial. (Rafa)

					Nos habéis unido para siempre, ¡gracias, entrenadores! (Pepo)

					Gracias por haberme hecho sentir importante y parte de un verdadero equipo, nunca olvidaré esto. (Estevo)

			

			La clave no son los resultados, sino el sentido que a estos le damos, esa es la esencia de cualquier comunicación. Si tu vida puede ser increíble, es precisamente porque tienes la capacidad de dar sentido a cada una de tus derrotas; no podrás evitarlas, pero podrás manejarlas mejor.

			Decía Epicteto en su Manual de vida que, en lugar de decir: «¡Infortunado de mí que me ha ocurrido esto!», deberíamos expresar: «¡Afortunado de mí que, habiéndome ocurrido esto, me mantengo contento!». Los obstáculos aparecen para alejarnos de nuestros propósitos, la fortaleza que da el sentido es la que nos permite resistir. Si los entrenadores no hubiésemos creído en el potencial de esas personas, ni lo hubiésemos transmitido, los chicos habrían vivido un año vacío.

			
				«La clave no son los resultados, sino el sentido que a estos les damos.»

			

			Viktor Frankl fue quien me ayudó a comprender el verdadero significado de la palabra «sentido». Su libro El hombre en busca de sentido nos hace contemplar el infinito de nuestras posibilidades si aprendemos a dar sentido a cada día. Frankl, que durante la década de 1940 residió en Viena, era psiquiatra y estaba a punto de publicar su gran obra cuando la invasión nazi le dejó la huida como única opción posible para continuar su trabajo. En la búsqueda de salidas, no pudo conseguir visados para toda su familia, con lo que decidió quedarse. No pudo evitar que en un breve período de tiempo perdiese a sus padres en un campo de concentración, presenciase cómo rompían sus manuscritos o recibiese la notificación de la muerte de su mujer embarazada. Ante una realidad peor que la que cualquiera de nosotros pueda imaginar, interno en un campo de concentración, Frankl decidió continuar con su vida, consciente de que «al hombre no se le puede arrebatar la elección de su actitud personal»; defendió la idea de que tener algo por lo que vivir ayuda a superar cualquier situación. Decidió entonces dar sentido a su vida ayudando al resto de los internos a encontrar el suyo. Así volvió a crecer, hasta, como él mismo dijo, sentirse de nuevo humano:

			
				La historia nos brindó la oportunidad de conocer al hombre quizá mejor que ninguna otra generación. ¿Quién es, en realidad, el hombre? Es el ser que siempre decide lo que es. Es el ser que inventó las cámaras de gas, pero también es el ser que entró en ellas con paso firme y musitando una oración. (FRANKL, V., 1946)

			

			La palabra «sentido» está directamente relacionada con la elección de lo que queremos ser, hacer y comunicar: el ser que siempre decide lo que es. ¿Qué decides comunicar cada día?

			Son muchos los ejemplos de la historia que nos demostraron que el sentido de la hazaña va más allá de su propia vida, ¿cómo fue capaz Martin Luther King hijo de proclamar, enfermo, amenazado de muerte, consciente de que podían matarlo, y un día antes de ser asesinado: «He estado en la cima de la montaña, he mirado desde arriba y, aunque probablemente yo no llegaré allí con ustedes, nosotros, como pueblo, llegaremos a la tierra prometida»? Simplemente, porque para él tenía sentido. Dime entonces, ¿qué tiene sentido para ti en la vida? Mark Twain decía que «los dos días más importantes en la vida son el día en que naces y el día en que averiguas por qué»; cuando encontramos el sentido a lo que hacemos, somos capaces de sobreponernos, como veremos en el último capítulo, incluso al miedo a la hora de comunicar. Las personas buscamos en muchas ocasiones el camino inverso, basado en entrenar técnicas para comunicar eficazmente, independientemente de la importancia que tenga para nosotros el tema. De las conferencias que analizo, incluidas las propias, en las que más se nota el valor de lo expuesto para el ponente son las que tienen mejores resultados. Benjamin Zander es uno de los mejores comunicadores, no sólo por su esfuerzo, sino porque realmente cree que la música clásica es una herramienta para mejorar el mundo. Por ello, y si sabemos que las mejores exposiciones parten del sentido que le damos las personas, hazte la siguiente pregunta ante cada comunicación pública o privada: ¿tiene sentido lo que vas a comunicar?

			El sentido es fundamental en el terreno laboral. En una ocasión escuché a Fernando Sánchez Salinero38 una anécdota sobre John F. Kennedy. En 1961, Kennedy paseaba por las oficinas de la NASA y, al encontrarse con un empleado de limpieza, le preguntó: «¿Usted qué hace en la NASA?». A lo que este replicó, orgulloso: «Contribuyo para que un hombre llegue a la Luna». Real o no, es una historia que ejemplifica perfectamente la importancia de trabajar con sentido, ¿contribuyes cada día «a poner al hombre en la Luna»? El sentido hace referencia a la más sincera, interna y real de las motivaciones de una persona para encontrar los motivos por los que vivir. La comunicación con sentido es el resultado de referirse a ellos. Con más de noventa años, el famoso escritor José Luis Sampedro dijo: «El orgullo del trabajo bien hecho se ha perdido mucho. Hay que procurar sentir la satisfacción de decir: yo hago».

			Las merezcas o no, hay situaciones que llegan; no puedes trabajar en lo que ha pasado, pero sí en cómo lo vas a interpretar. La vida son ciclos, y la esencia es saber adaptarse para disfrutar cada uno de ellos. La inteligencia emocional propone el desarrollo de una capacidad para ello: la resiliencia. Definida como la capacidad que tiene un material para absorber un golpe y volver a su estado natural, implica nuestra capacidad para levantarnos tras una caída y volver al mismo punto o uno superior.

			La inteligencia emocional se demuestra anticipando la ilusión que te permita llevar a cabo una actividad, aunque esta sea desalentadora; entender un momento presente difícil como paso para uno mejor.

			
				«Las merezcas o no, hay situaciones que llegan.»

			

			Encontrar el sentido ayuda y prepara para la acción. El célebre inventor Thomas Alva Edison trabajó durante años vendiendo, editando y repartiendo periódicos para obtener el dinero suficiente que le permitiera montar un laboratorio. La ilusión de un proyecto futuro le motivaba para su actividad presente, ¿te imaginas cómo sería su comunicación si años más tarde le preguntasen cómo fueron los inicios? Pues sincera y emocional. Para llegar a transmitir bien, no es tan importante ensayar el modo en que comunicamos como tener y contar experiencias que, de por sí, nos generen emoción.

			
				«Encontrar el sentido ayuda y prepara para la acción.»

			

			Imagina a Nelson Mandela tras veintisiete años en prisión. ¿Qué le hacía comunicar de modo excepcional sino haber dado sentido a ese tiempo e ilusionarse con un futuro mejor? Olvidemos la idea de alcanzar la excelencia en la comunicación con asuntos que carecen de valor para nosotros. Nadie hablará, se emocionará y contagiará tanta pasión hablando de tu hijo, idea o proyecto como tú. Vivir con sentido es un ejercicio recomendable que mejorará el día a día. Trato de transmitirte que tu vida será, en gran medida, la que decidas que sea. Hay más abuelos riendo por las gracias de sus nietos que hombres en guerra, sólo que por mucho que alguien intente convencernos de lo increíble que es algo, difícilmente lo conseguirá si vemos la vida como una cuenta atrás. Viktor Frankl encontró en una situación dramática una motivación para vivir; si él pudo, nosotros podemos. Se trata de algo que depende de cada uno. Ni yo ni nadie puede motivarte, pero tanto tú como yo podemos dar argumentos a otros para que decidan motivarse dando sentido a su día a día. No cambiará tu situación, pero sí tu calidad de vida y, por tanto, tu comunicación. A tal efecto te propongo realizar un ejercicio que titulé «Mi vida merece la pena». Coge papel y boli y escribe todos los motivos que imagines por los que tu vida ha merecido, merece y merecerá la pena. No se trata de pensar detenidamente, sino de plasmar por escrito los momentos que llegan a tu cabeza que te hacen ver que vivir tu vida es, ha sido o será increíble. Comparto contigo algunos de los míos:

			
					Mi vida merece la pena porque tengo dos sobrinos maravillosos.

					Mi vida merece la pena por los ataques de risa con los amigos.

					Mi vida merece la pena porque publicaré un libro.

					Mi vida merece la pena porque he estado enamorado.

					Mi vida merece la pena porque me veo motivado para trabajar.

			

			¿Por qué merece la pena tu vida? Sólo si nosotros encontramos el sentido a cada día, los demás lo encontrarán en nuestra comunicación. La vida es la suma de pequeños momentos. Si te pasa como a mí cuando repasas la lista completa, te darás cuenta de que las razones más importantes, así como las motivaciones más reales, suelen ser las personas. Crear, por tanto, pequeños momentos con ellas, así como interpretarlos, está en nuestras manos y depende de nuestra elección; el tiempo es el compañero esencial de ese viaje. Es una magnitud a la que Baltasar Gracián se refería como «la muleta del tiempo», entendiéndola como la herramienta que nos ayuda a caminar.

			
				«La vida es la suma de pequeños momentos.»

			

			La relación que une tiempo y sentido es la base que nos ayuda a ser perseverantes, tenaces y decididos con algo, dándonos la energía necesaria para hacer un esfuerzo de prolongada duración; ¿a qué vas a dedicar ese tiempo y esfuerzo? La mejor respuesta es que sea a algo que tenga sentido para ti, pues esto implica vivir con ilusión. El resumen es sencillo: si vives con sentido, comunicas con sentido. Esa es la fuerza que con mayor garantía te ayudará para compartir tus ideas con eficacia, emocionar con tu mensaje y convencer con tu ejemplo. Encuentra esa motivación sincera que te hace vivir cada día y verás que, junto con el trabajo diario, esto te permitirá transmitir como Mandela o Luther King. Un trabajo que no sólo pasa por entender que la vida tiene sentido, sino por darle también sentido a la vida. Es como pintar una pared con un nuevo color; la pared no cambia, pero sí cómo la vemos. Sé el pintor de tu vida y serás un artista de la comunicación.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Anticipa tu ilusión

				El sentido es la motivación más interna, que nos aporta la energía necesaria para realizar esfuerzos en el presente a cambio de ilusiones futuras.

				Para comunicar con sentido, descubre qué tiene sentido

				El primer paso parte de conocer las razones por las cuales trabajas y te esfuerzas cada día, a pesar de los problemas. Ahí encontrarás el mejor aliado para que tu comunicación sea positiva: la visión.

				Sé el pintor de tu vida

				No puedes cambiar muchos de los hechos que acontecen en tu día a día, pero sí puedes trabajar para que estos tengan un nuevo significado.

				Vive con sentido y comunicarás con emoción

				Vivir con significado es la mejor vía para comunicar con propósito y autenticidad, aspectos que, inevitablemente, reflejarás en tu comunicación, con lo que despertarás emoción.

				Ejercicio: ¿Para qué estás aquí?

				Vayas adonde vayas, hazte esa pregunta. En casa, el trabajo, el barrio o tu ciudad, piensa para qué estás ahí y encontrarás algo que te hará comunicar con decisión y sentido.

			

		

	
		
			
				14.
				Comunica sueños y da sentido
			

			
				
					«Para expresar más, conviene pensar más.»

				

				FRANZ KAFKA

			

			El sentido tiene dos direcciones: dar significado a los actos de nuestra vida y ayudar a otros a que se lo den a la suya. En ambas, el medio para conseguirlo es la comunicación.

			En un curso con César Yacsirk, psicólogo de la Universidad Metropolitana de Venezuela, que trataba la importancia de interpretar positivamente nuestro trabajo para estar más comprometidos con él, una persona interrumpió y dijo: «Está muy bien lo que dice, pero yo soy enterrador. Dígame, ¿cómo le doy sentido a mi trabajo y cómo me motivo?». César contestó: «Usted es el mejor ejemplo, ya que tiene uno de los trabajos más importantes de todos: dar una despedida digna a los seres humanos, ayudar a las personas en un momento muy difícil y a la vez ser un profesional que cuida cada detalle. Gracias por su trabajo, caballero, sin usted este sería un lugar peor».

			La respuesta no cambiaba su realidad, pero sí contribuía a que el asistente, emocionado, la llevara mejor, por lo que contestó: «Sencillamente, gracias». Yacsirk acababa de dar a una persona más significado a su trabajo. Me gustaría que por un segundo fueses consciente del poder que tienes para contribuir positivamente a las vidas de las personas, ya que ese es el verdadero poder de la buena comunicación.

			Recientemente tuvimos una inundación en mi empresa, ocurrió un domingo. El lunes, más de diez centímetros de agua cubrían el suelo, lo que hacía inútiles las puertas, entre otros objetos. Cortamos la fuga y, mientras acompañábamos al profesional que achicaría el agua de las salas, este exclamó: «¡Qué suerte habéis tenido!». Lo miré con cierta agresividad y le recriminé: «¿Suerte?, ¿ha visto cómo está todo?». A lo que replicó: «¡Menos mal que es agua limpia!».

			En tan sólo dos segundos mi percepción del suceso había pasado de catástrofe a fortuna total. Imaginar las instalaciones inundadas de agua sucia me hizo sentir francamente afortunado con lo que tenía. De nuevo, la comunicación de un tercero ayudó a llevar mejor un hecho de por sí negativo. No cambiamos la realidad de los hechos, pero sí cómo nos afectan.

			Con frecuencia me preguntan: «¿Cómo comunicamos lo negativo?». Pues haciéndolo de un modo que ayude a la otra persona a darle un sentido. Las personas que más han contribuido a mi mejora fueron las que me decían todos los aspectos que podía mejorar (es decir, los negativos) con un aire de ilusión, que me animaba a demostrarles que podía conseguirlo; estas personas hacían que para mí tuviese sentido. La diferencia entre comunicar con sentido y no hacerlo es si lo haces pensando en el crecimiento de la otra persona o sólo pensando en ti. Olvidar el egoísmo nos facilitará recordar la importancia de escuchar, conocer y empatizar: ¿cómo te gustaría que te hicieran sentir a ti en esa situación? Hazlo con sentido.

			
				«No cambiamos la realidad de los hechos, pero sí cómo estos nos afectan.»

			

			Todos los días interactúas con personas, ¿qué les comunicas? Más importante, ¿sus vidas tienen más sentido después de que se relacionen contigo? Somos las personas más influyentes de algunas vidas, y colaborar para que vivan más felices es una de las mejores vías para dar sentido a nuestro día a día, algo para lo que es valiosa la mejora de tu comunicación. Te propongo un ejercicio para constatarlo: escribe una carta de agradecimiento a cada una de las personas que han contribuido de forma sustancial a que hoy en día seas la persona que eres. Piensa, puede ser un amigo o un antiguo profesor. Hace dos años hice ese listado y escribí más de cien cartas personalizadas. Fue ahí cuando mejor comprendí el enorme poder de la comunicación y del sentido. Mi madre, emocionada, me dio las gracias, un amigo me dijo que me quería y un antiguo profesor me escribió: «Cartas así hacen que los esfuerzos hayan merecido la pena». Comprobé cómo esas personas que tanto se habían esforzado conmigo obtenían sentido de ese trabajo a través de un simple gesto de agradecimiento; por ello te animo a hacerlo. La importancia del sentido está en que es un paso necesario para poder aportar algo a los demás; no podremos dar sentido sin encontrarlo primero. Apreciar y agradecer es posible cuando antes se reflexiona para sentirse afortunado.

			
				«No podremos dar sentido si no lo encontramos primero.»

			

			El médico y conferenciante Mario Alonso Puig defiende que si hablásemos a los demás como a veces nos hablamos a nosotros mismos, no tendríamos ni un solo amigo. ¿Por qué es importante hablarnos mejor? Porque el éxito nace de la visión que construyas de lo que es el éxito para ti, haciendo posible entonces que cada acción que realices tenga sentido. Si sabes adónde te diriges, sabrás orientar cada pequeño paso y sabrás que no existen las pérdidas de tiempo. En el camino que recorro para intentar ser un gran profesor, entendí la utilidad de dar clases voluntarias de informática a personas mayores mientras estudiaba, de hablar en público en la universidad o de pagar dinero por asistir a congresos que a la postre no me gustaron. Así fue como desarrollé mi paciencia, mis capacidades comunicativas o entendí qué sentía un asistente insatisfecho. Dar sentido a esas experiencias hace que hoy pueda comunicar con sentido para que otras personas en situaciones similares puedan encontrar uno.

			En el capítulo siete tratamos la importancia de las palabras que nos decimos. Hoy está demostrado cómo hasta en nuestras curaciones incide la visión que nos creamos de nosotros mismos. Irving Kirsch, uno de los mayores especialistas del mundo sobre el efecto placebo, ha demostrado cómo tras tomar un fármaco nos sentiremos, en gran medida, como esperemos sentirnos. Sus investigaciones han demostrado que un medicamento funciona no solamente por su principio activo, sino también por la creencia que el paciente tenga sobre su funcionamiento. Un estudio que ha realizado Kirsch sobre la morfina demuestra que, aunque esta mitiga el dolor, tiene un resultado menos eficaz cuando el paciente desconoce que se le está aplicando. Hablamos de un poder, el del cerebro, que, a través de nuestra comunicación, tiene grandes posibilidades para el desarrollo de la visión de una persona.

			Tu visión no sólo es importante para determinar tu día a día, sino para comunicarlo. Hemos visto cómo la preparación mental dispone al cuerpo para las situaciones reales, por lo que entrenas cada vez que sueñas o piensas en positivo; dar al cerebro imágenes poderosas es prepararlo para pensar de modo poderoso. Si se lleva a nuestra comunicación, utilizar esa «mirada de proyección» con los demás y con uno mismo es lo que te permitirá comunicar con sentido; es una cualidad que comparten muchos de los grandes comunicadores de la historia: tener clara una visión. El sentido no es para cambiar hechos, sino para cambiar interpretaciones que posteriormente comunicamos. Desde hoy mismo puedes comprobar que eres capaz de despertar algo realmente grande en las personas que te rodean y que, por tanto, como te dije en la introducción, comunicas de un modo excelente, ahora bien, ¿lo haces con sentido?

			
				«Dar al cerebro imágenes poderosas es prepararlo para pensar de un modo poderoso.»

			

			Mejorar nuestra comunicación es mejorar nuestra vida, y por ello te aliento a definir tu visión, comunicarla y ayudar a las demás personas a que identifiquen las suyas. Sólo puede el que cree que puede, y tú tienes motivos de sobra para confiar en tu capacidad.

			
				TRES IDEAS Y UN EJERCICIO

				Visión poderosa, comunicación mejor

				El desarrollo de una visión positiva de cada situación futura te predispondrá cerebralmente para aumentar tu preparación cuando esta ocurra de verdad. Sólo puede el que de verdad cree que puede.

				Tienes la capacidad de despertar lo bueno

				En tu comunicación tienes el poder de dar sentido a los hechos que les suceden a otras personas. Aunque esto no hace que el suceso cambie, sí contribuye a una mejor interpretación de este.

				Agradece y da sentido

				Hacer que una persona dé sentido al esfuerzo y al tiempo que previamente nos ha dedicado es fácilmente alcanzable a través del agradecimiento. Recuerda el ejercicio de escribir cartas y desarrolla tu gratitud.

				Ejercicio: Dar la vuelta a los problemas

				Ejercita tu capacidad para dar sentido a los demás, preguntando y escuchando problemas y preocupaciones. Trata, aunque sea difícil, de darle un sentido positivo a los problemas de los demás; aunque no cambie su situación, puede mejorarla.

			

		

	
		
			
				15.
				Historias, miedos y mensajes
			

			
				
					«Antes de que las lágrimas empañen sus ojos, deben llorar los tuyos.»

				

				WINSTON CHURCHILL

			

			Si sólo me permitieran compartir contigo una idea para comunicar, la tendría clara: ten algo que contar. Para llegar a ello hay un método muy eficaz: vive experiencias. Muy difícilmente comunicarás de modo creíble un cambio que no has experimentado, por lo que introducimos uno de los aspectos importantes de toda comunicación eficaz: la credibilidad.

			La mejor comunicación es el ejemplo, lo que no comunicas con tus actos difícilmente lo comunicarás con tus palabras. La emoción que se refleja en el brillo de los ojos de una persona que comparte una vivencia difícilmente se dará con algo que no ha sentido. Se trata de tener clara la diferencia entre dar un consejo y practicarlo. Albert Camus, premio nobel de literatura francés, lo refleja de un modo extraordinario en un fragmento de su libro La peste: «“¿Quién le enseñó eso, doctor?”. “El sufrimiento”, respondió enseguida el médico».

			Para escribir o contar historias hay que sentir y vivir historias. Ese es el modo en el que emoción y credibilidad fluyen a la hora de compartirlas con los demás; dos cualidades que el propio Aristóteles situaba como ejes de la persuasión.

			
				«Para escribir o contar historias hay que sentir y vivir historias.»

			

			La coherencia de desarrollar un mensaje propio y practicarlo da credibilidad; por eso, en tus vivencias e historias están tus mejores aliados para transmitir con emoción. Considero la comunicación como un árbol; queremos uno fuerte, alto y de gran ramaje, pero no podremos conseguirlo sin raíces. Cicerón decía: «Sin filosofía no puede conseguirse el orador ideal», y es que no es lo mismo saber que conocer. El conocimiento surge de otra persona, la sabiduría del interior. Llegaremos más fácilmente a comunicar con emoción y credibilidad en la medida en que reflexionemos sobre lo que conocemos. Un camino del interior al exterior, no al contrario. Tu mensaje es el medio más potente para conseguir la autenticidad. Son muchas las personas que pueden resumir un libro y exponerlo, pero sólo una, tú, la que puede extraer razonamientos de su interior para que deje de ser el mensaje de otro y sea tu propio ejemplo. Hablar desde la experiencia hace que nuestra intensidad emocional sea mayor, puesto que el recuerdo de vivencias nos traslada a estados emocionales similares a los del acontecimiento.

			Llevemos lo expuesto a un hecho concreto; imagina los siguientes carteles promocionales de un curso que te interesa:

			
					«Cinco ideas para ser buen padre», impartido por Laura Martínez y Roberto Rodríguez, dos reputados psicólogos sin hijos que tienen más de veinte años de experiencia en el estudio del comportamiento de los niños.

					«Cinco ideas para ser buen padre», impartido por Laura Martínez y Roberto Rodríguez, dos padres que, sin formación académica, han tenido cinco hijos sanos, felices, solidarios, con carrera universitaria y una excelente relación familiar.

			

			Ambos son interesantes e importantes para mejorar como padre, sin embargo, si sólo pudieses acudir a uno de los dos, ¿cuál sería? La experiencia y el ejemplo son tu mejor aliado para conseguir credibilidad en tu comunicación.

			Piensa en un momento feliz, tu cerebro tendrá sensaciones similares y eso se reflejará en tu comunicación. Si comunicas experiencias, comunicarás emoción. No tienes más que observar la diferencia entre contar algo impactante visto en las noticias y algo importante que hayas vivido. Un proverbio árabe reza: «Sólo posees aquello que no puedes perder en un naufragio». ¿Cuál es tu mejor mensaje? Tus historias.

			Las historias y las experiencias personales son las mejores vías para abordar un tema que todavía no hemos tratado: el miedo. Podemos creer en nuestro potencial, expresar nuestras emociones, tener pasión y dar sentido a cada acto que de poco servirá si después, ante otra persona, auditorio o grupo, no tenemos el valor de comunicarlo. Debo anticiparte algo: el miedo a la hora de comunicar es algo común que sentimos la inmensa mayoría de las personas. Hay vídeos de Freddie Mercury, considerado uno de los mejores artistas sobre un escenario, con más de cien grandes conciertos en su haber, en los que se muestra realmente nervioso minutos antes de salir a cantar. La cuestión es: ¿qué hizo después para conseguir actuar tan bien?

			
				«Tus historias son tu mejor mensaje.»

			

			Si el miedo ocupa el último punto del libro, es precisamente porque el análisis de grandes comunicadores me ha demostrado que, cuando una persona realiza los pasos previos explicados en este libro (entre los que se incluye el trabajo), el miedo se convierte en respeto, y el respeto, en motivación para entender cada ocasión de comunicarse con otro ser humano como una oportunidad para compartir nuestro mensaje y aportar valor.

			No se entrena el miedo, se entrenan las personas, y estas superan los miedos. No debemos invertir ese orden, del mismo modo que no podríamos correr una maratón sin el entrenamiento previo.

			Un amigo mío, Carlos, es, según sus propias palabras, «un tío muy feo». Rubén, por otro lado, es, según el parecer de la mayoría de mis amigas, «realmente guapo». Cuando pregunto a las chicas que los conocen con quién se irían de viaje, con cuál quedarían para un café o cuál es más atractivo de los dos, lo tienen claro: Carlos. La diferencia más grande entre ambos no es la física, sino la interior. Carlos cuenta con plena seguridad, un hecho que inherentemente comunica, pues tiene claro que cualquier persona se divertirá con él; Rubén carece por completo de ella. ¿Debería Rubén trabajar su imagen o trabajar su confianza? Si lo llevamos a nuestra comunicación, ¿será más importante que aprendas herramientas para parecer un buen comunicador o que aprendas a confiar en tu mensaje y tus posibilidades para eliminar los miedos? El miedo acerca aquello que se teme; si piensas que acabará mal y no aportarás valor, no te quepa duda: así será. No se trabaja el miedo, se trabaja el ser que supera miedos.

			
				«No se entrena el miedo, se entrenan las personas; son estas las que superan los miedos.»

			

			En muchas sesiones me preguntan: «¿Qué puedo hacer para estar más tranquilo al comunicar?». Mi respuesta es: «¿Qué vas a contar?, ¿es importante para ti?, ¿tienes ganas de contarlo?, ¿crees que va a mejorar la vida de la otra persona?». Nos preocupamos por el cómo, ajenos a la importancia del qué. Mi humilde experiencia me permite decirte que de todos los miedos que conozco es precisamente el derivado de la desconfianza en nuestro mensaje el que más nos puede bloquear.

			He comprobado a través de un ejercicio que, en relación con la forma, la mayoría de las personas comunican bien. Lo titulo «Bla bla» y consiste en hacer que los participantes hablen durante un breve espacio de tiempo como si fuesen presidentes de gobierno o jefes motivadores, entre otros personajes, con la única condición de que sólo pueden decir «bla bla» al comunicar. Es decir, les pido que actúen y lo hacen realmente bien hasta que les pido que cambien esas palabras por unas propias. Ahí aparecen las dudas por lo que van a decir, lo que confirma que la mayoría de los miedos nacen de la creencia en el mensaje. Por ello debes recordar la primera reflexión de este capítulo: ten algo que contar. Cuando lo tienes, otros miedos comunes como hacer el ridículo, recibir críticas o equivocarse pasan a un segundo plano al ser más fáciles de relativizar (la mejor herramienta para combatirlos), ¿acaso no perdonas tú al que se equivoca?, ¿no empatizas si alguien hace el ridículo por resbalar y caerse?, ¿no criticas a veces a los que lo hacen bien?

			
				«Nos preocupamos por el cómo, ajenos a la importancia del qué.»

			

			Encontrar algo que compartir está conectado con el valor que damos a aquello que queremos comunicar. Nombro a mi amigo Carlos en este ejercicio para recordarte que sólo tendrá valor aquello a lo que seas capaz de dárselo. Por ello, a las personas que se ven obligadas a comunicar cuestiones en las que no creen les resulta más difícil, incluso si dan sentido, hacerlo con autenticidad, emoción y credibilidad. No hay trucos, transformarás los miedos en motivación cuando de verdad creas en tus posibilidades y en tu mensaje. Es lógico que tengas miedo, piensa que como especie tenemos tendencia a interpretar las miradas de los demás como amenaza, por lo que, aunque hará falta una dosis de valentía para llevar a cabo una buena comunicación, quiero decirte que es en el sentido de ese mensaje donde la encontrarás, ya que las miradas son fáciles de abordar.

			Quiero proponerte algo que les repito a las personas con las que trabajo la comunicación: no te miran ellos a ti, sino que les miras tú a ellos. En la medida en que interiorices esto cuando hables a otro, tu cerebro dejará de ver amenazas y personas que evalúan, y verá una clara oportunidad de aportar valor. Practica esto y sentirás las diferencias entre mirar y que te miren, y sin quererlo irás hacia delante en lugar de hacia atrás. Te invito a probar estas herramientas (la mirada, el sentido y la valentía) en las historias que cuentas.

			Las continuas referencias al término «historia» en este capítulo son precisamente por su poder en el ámbito de la comunicación. ¿Por qué son eficaces las historias a la hora de comunicar? Dentro del abanico de posibilidades que ofrecen, me gusta destacar dos: las historias no sólo se recuerdan con facilidad, sino que también hacen que nos asociemos a ellas con facilidad.

			Asociarnos parte de sentirnos identificados con ellas cuando relatan situaciones cotidianas que podemos reconocer. Nos ayuda a visualizarlas y, de ese modo, crece la intensidad emocional con las que las vivimos. De allí parte la segunda característica relevante: que las recordemos. Dime, ¿recuerdas más una historia o un dato? Por ejemplo, ¿crees que recordarás con más eficacia el número de pueblos españoles del entorno rural sin transporte público o la historia de Juan, un chico extremeño que diariamente recorre cinco kilómetros para asistir a la escuela más cercana? El impacto emocional de uno u otro es lo que hace que precisamente recordemos con más facilidad historias y personajes que informaciones racionales.

			Cuando cuentas tu historia, tu vida y tus experiencias, inevitablemente te encuentras asociado a ellas, y no sólo te provoca de nuevo esas sensaciones en el cuerpo, sino que las comunicas y las contagias a los demás. Tu propia historia y tu propio ejemplo son, sin duda, tu mejor comunicación.

			Las historias suelen ser más entretenidas que las cifras porque nos mantienen más concentrados, pues queremos conocer su desenlace. Son datos con alma, según Brené Brown.39 Nos gusta entender las cosas con ejemplos. ¿Quieres ganar credibilidad en una entrevista? Cuenta historias que te avalen. No es lo mismo decir: «Soy constante» que: «Soy constante, prueba de ello son mis quince años practicando kung-fu». Jerome Bruner lo dice en sus estudios: «Una explicación narrativa bien construida puede ser un medio de persuasión más poderoso que el argumento lógico».

			¿Entiendes el poder de tu experiencia y comunicación? Esto no exime al dato lógico para obtener credibilidad, sino que confirma que es necesaria la historia emotiva y real para confirmarlo y para recordarlo. ¿Quieres compartir tu mensaje con eficacia para que tenga impacto? Desarrolla y comunica tu propia historia.

			
				«Tu propia historia y tu propio ejemplo son, sin duda, tu mejor comunicación.»

			

			Te animo a ser el ejemplo de tu mensaje. Crea tu historia, olvida tus miedos y comparte tu mensaje.

			
				CUATRO IDEAS Y UN EJERCICIO

				Ten algo que contar

				Tus historias y experiencias son la mejor vía para hacer comunicaciones creíbles y emocionales. Recuerda que lo más importante no es la forma en la que comunicas, sino lo que has vivido para comunicarlo.

				No te miran ellos a ti, los miras tú a ellos

				Entiende, integra y practica la capacidad de mirar a los demás en lugar de la sensación de que te miren. Tu cuerpo experimentará cambios que te permitirán comunicar mejor.

				Relativiza tus miedos

				Pase lo que pase, has salido de situaciones peores a las de una comunicación; pon en contexto tus miedos y encontrarás el valor para comunicar de modo excelente.

				Valora tu mensaje

				Tu cuerpo comunicará de múltiples modos el valor que para ti tiene lo que vas a comunicar.

				Ejercicio: Construye tu primera historia

				¿Eres el «responsable de proyectos de una empresa», la «licenciada en administración de empresas» o una persona que desde hace veinticinco años sueña con una idea que a continuación va a compartir? Comienza por construir tu propia historia para que los demás quieran escucharla.

			

			
				RECOMENDACIONES: BLOQUE SENTIDO

				Una película: La vida de Pi (Ang Lee)

				Basada en la novela de Yann Martel, muestra la supervivencia y vida de un joven, Pi, que tiene un modo diferente de entender la realidad. El transcurso de la película es en sí un ejemplo de cómo dar sentido.

				Un obra: El muro de Berlín

				Es el ejemplo que recuerda el sentido que varias personas del pueblo alemán tuvieron que dar a una construcción que durante casi treinta años las mantuvo separadas de sus familiares y allegados.

				Una persona que estudiar: Alfred Nobel

				Inventor de la dinamita, decidió hacer del mundo un lugar mejor incluso cuando él no estuviese, realizando un testamento donde destinaba la mayor parte de su fortuna a premiar los mejores esfuerzos del ser humano en distintos campos que ayudasen a la humanidad.

				Una pregunta: ¿Por qué tiene sentido tu vida?

				Encontrar la respuesta a esta pregunta debería ser un objetivo vital, puesto que sería tanto como encontrar motivos para vivir, levantarse, actuar, esforzarse y, por supuesto, comunicar.

				Un vídeo: «What if money was no object» (Alan Watts)

				Se trata de una grabación de una de las clases impartidas por Alan Watts en la que en tres minutos plantea preguntas, ideas y reflexiones cuyas respuestas ayudan a pensar en el sentido de la vida.

			

		

	


			
				Conclusiones
				(SONANDO: WOODKID, RUN BOY, RUN)
			

			

	


				Fin del trayecto

				
					
						«Lo importante no es de dónde sacas las cosas, sino adónde las llevas.»

					

					JEAN-LUC GODARD

				

				Quiero agradecerte el viaje realizado, así que permíteme acompañarte a la puerta de entrada para recordarte que lo importante no serán las conclusiones que saques de este libro, sino adónde las lleves ahora. Facundo Cabral decía que la vida es un verbo, no un nombre; por eso no es vida, sino vivir, y no es canción, sino cantar. Es decir, nos toca actuar.

				Los tres bloques de este libro han buscado hacerte consciente de que todo empieza en ti y en tu firme decisión de mejorar. Una mejora basada en las emociones y con un sentido: las personas. Ellas son la verdadera motivación, así que prestémosles tanta atención como importancia queremos que tengan en nuestra vida. Lo resumo en una idea: quiero animarte a que no prestes tanta atención a tus gestos, tus posturas o cualquier aspecto relacionado con tu comunicación, en favor de que digas más veces «te quiero».

				Un amigo mago me dijo que siempre revela sus trucos porque si la magia no se transmite, muere. Yo no tengo trucos ni secretos, pero sí una conclusión que aprendí de mis mayores: hagamos que nuestra vida merezca la pena. En el momento en que tengamos una razón por la cual vivir, encontraremos la motivación para ser mejores. Ese motivo, normalmente, son las personas.

				Tú ya eres el ser más influyente de algunas vidas y puedes ser su ejemplo más inspirador. Lo creas o no, esa es tu mayor responsabilidad aquí, y eso es lo que entiendo por liderar. Tienes en tu comunicación la herramienta necesaria para hacer sentir grandes a esas personas, ¿cómo vas a usarla?

				Todo lo que he investigado y practicado me ha llevado a entender que hay dos formas de recorrer este trayecto de mejora de tu comunicación: la rápida y la adecuada. La primera lleva a ensayar técnicas concretas que nos enseñan a persuadir a una persona, presentar eficazmente o parecer seguros y es totalmente lícita. Sin embargo, soy defensor de la segunda, que se basa en trabajar lo que somos para después comunicarlo. Considero que conocernos, querernos, desarrollarnos o encontrar sentido a cada situación configura un camino mejor para desarrollar nuestra comunicación. Y es que comunicar no es emitir, sino despertar lo más positivo de quien está contigo; algo para lo que cuentas, de forma natural, con una extraordinaria capacidad.

				Creo que desarrollar nuestra humildad y curiosidad nos ayudará mucho más a sintonizar y empatizar con los demás que trabajar un mensaje comercial; en resumen: escuchar. Nuestras emociones, trabajar nuestra pasión por la vida e incrementar nuestra felicidad es lo que de verdad nos llevará a comunicar eficazmente, crear mejores equipos profesionales e, incluso, tener familias más unidas. Ser, no parecer.

				Se trata de una forma diferente de entender la comunicación que requiere trabajo y, por tanto, compromiso, esfuerzo y tenacidad, ya que no sólo obtiene mejores resultados, sino mejores personas. La diferencia entre ilusión y compromiso es como la que hay entre sprint y maratón: horas. Conquistar nuestra voluntad es la forma de alcanzar nuestras metas y así cambiar ese famoso y repetido: «Si quieres, puedes» por un: «Si quieres, y trabajas entregándote cada día con toda tu energía, puedes».

				Tus emociones guían tu comunicación, tus decisiones, tu entorno y, por tanto, ¡tu vida! La propuesta es que estas sean positivas. Necesitamos profesores que enseñen desde la pasión y padres que eduquen desde la felicidad, y eso pasa por trabajar el estado en el que cada día nos encontramos: ser de valor para comunicar con valor. Las personas recordarán mucho más cómo las haces sentir que las palabras que les dices, precisamente por la importancia de las emociones en nuestra comunicación.

				
					«Serás mejor comunicador en la medida en que trabajes por ser mejor persona.»

				

				Tú decides cómo quieres ser; hazlo teniendo en cuenta las bases propuestas en el libro: quiere a las personas, cree en el potencial de tus emociones y vive cada día con sentido. Personas, emoción y sentido, tres bloques que sólo han buscado convencerte de que serás mejor comunicador en la medida en que trabajes por ser mejor persona.

			




	
		
			
				Gracias
				(SONANDO: STAND BY ME, PLAYING FOR CHANGE)
			

			Para hacer cosas grandes y diferentes has de buscar a gente grande y diferente. El equipo de Plataforma Editorial (Jordi, Miriam, María, Miguel, Sandra, Ana, Nuria…) lo es. Gracias a ellos, y gracias a ti, lector, por haberme dedicado parte de lo más preciado que tienes: tu tiempo.

			Por otro lado, mamá, ¿cómo iba a hablar yo de emoción sin ti? Eres mi gran secreto, que, complementado a la perfección por papá, me recuerda lo bonito que resulta ser incapaz de imaginar la vida sin vuestro aliento constante hacia los sueños. Paula, Álex, Sergio… ¡Silvia! Vosotros me hacéis creer en el significado de la palabra «familia». Me ilusionáis tanto como las celebraciones con Mamámaritere o Elva, César y Claudia. Fiestas a las que siempre se suma Belito desde arriba tarareando: «¡Aceitero! ¡Vinagrero!…», ¡este libro es para ti, abuelo!

			Mercedes, querida directora, gracias por tu paciencia y por tus lecturas. Cualidad que compartes con José Miguel Fernández-Dols y sus consejos en las ya siempre especiales comidas en la Autónoma.

			Consejos como los de grandes mentores, como Manolo Rivero con su «¿Dónde estarás en cinco años?», Rafael Martínez, preguntándome: «¿Te animas con una clase de máster?», o Fernando Arístegui, preguntándome: «¿Para qué?, ¿para qué?». Pilar, emocionándose en mi despedida del centro comercial, José María Vázquez Pena con sus retos o Sandra ¡Prieto! siendo ejemplo de autenticidad. No obstante, permitidme gritar: ¡gracias, Belén Varela! Creo que no puedes entender cuánto has aportado a mi vida, trayectoria y felicidad. Has hecho de mí una mejor versión a la que cada día contribuyen esas personas increíbles que siempre tuvieron su puerta abierta para mí: Luis Sestelo, Erquiaga, familia Blanco, Juan Díaz, Ricardo Capilla, Dionisio Uría y Marta, Roberto Marijuan, Nacho Armesto, Teresa Egerique, Rubén Martínez, Pablo Herreros, Cubeiro, Manuel Campo Vidal, Mónica Yáñez, Joaquín Dosil, Pedro Giménez, Garre, Alicia Aradilla, Santiago Vázquez… ¡cada minuto con vosotros son horas de aprendizaje para mí!

			Aprendizajes como los que desde hace años me transmite cada persona del equipo de InfoJC: Mirian, Juan, José Ramón, Néstor, Vicente, Ricardo… gracias por estar siempre dispuestos y siempre preparados.

			Preparación como la que tienes tú, Marcos Pérez Gulín, para cambiar el mundo. Algo que también vi en cada palabra que me dijo Iago Santalla. Deberíais ser personas de obligado conocimiento.

			Aunque para extraordinarias, las personas que aparecieron en mi camino para compartir momentos reflejados en cada pedazo de este libro: Jesús Cidón, Andrea Triviño, Noelia Pardo (con cada coma), Anaïs Celada, Araceli, Makay, Humberto «el entrenador», Silvia Acevedo, Diego Méndez, Chapis, Alba, Paula Cancelas, Luis Estévez, Hugo Lúa, Susi Monóculo, Cone, Silvia Punset… Sois una especie en peligro de extinción.

			Aunque para únicos los Pantines: Carlos, Suso, Otto, Xuli; este libro no es mío, es nuestro. Sobran las palabras (no puedo adjuntar audio aquí). Cuánto debemos a los «Soñadores do Santiso» y cuánta magia hay ahí.

			Y todo esto sí sería imposible sin mi mundo: Ahiker (gracias por ser tan increíble), LauRo y Paloma (fuentes de apoyo), Rubén, Mosky (¡viva Sancho!), Palla, Peri (¡nah!), Montse, Gregorio, Rebe, Diego, Raquel, Rueda, Cuca… Kitos (estás el último para comprobar que leías el libro entero; gracias por haber contribuido tanto a una vida positiva, hermano).

			Ana, eres un apartado especial ya que esto no sería posible sin tu creencia ciega en mí desde el principio, ¡gracias por haberme enseñado tanto de la vida! Fue precioso conocerte en el lugar donde encontré a Pablo (eres mucho), Laura (chatunga), Álvaro (primo), Gloria, Adriana, Félix, Carlos Andrea, Águeda, Yago, Javi… Gracias por tanta felicidad.

			Felicidad como la creada por cada uno de los profesores que por inspirarme son parte de esto: Abelardo, Andrade, Daniel, José Ramón, Cheché, Mar, Pablo, Arellano, Andreu, Vecino, Gerardo, Manolo, Marie, Mercedes… ¡Dais vida y esperanza a esta sociedad!

			Faltarían todavía mis amigos de Aedipe, del MDEF, de la SEPP, de maristas (mucho)… Y ¡cuántos más! Escritos aquí o no, en mí ya habéis dejado huella, y por eso el mejor agradecimiento es recordaros todo lo que nos queda por compartir. Gracias, amigos, sonreid y sed felices.

			
				JAVIER CEBREIROS

				Desde el rincón más bello de la Tierra (Galicia) 
para el mejor mundo (vosotros).

			

		


	
		
			
				«Ojalá vivas todos los días de tu vida.»

			

			JONATHAN SWIFT
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			Notas

			
				1.
				Referencia procedente de los trabajos del famoso biólogo evolucionista Richard Dawkins y confirmada por las investigaciones realizadas por investigadores del Instituto Broad al comparar el ADN de varios primates.

			

			
				2.
				Ver el artículo de Elisa Silió «Un millón de españoles despilfarra su talento», publicado en el diario El País en enero de 2013.

			

			
				3.
				Ver el documental Mentes privilegiadas acerca de los savants.

			

			
				4.
				Capacidad para reconocer, sentir, entender y gestionar nuestras emociones y las de los demás en busca de un resultado positivo.

			

			
				5.
				Centro Estatal de Atención al Daño Cerebral.

			

			
				6.
				Capacidad de la mente para prestar atención plena al momento presente.

			

			
				7.
				Ver trabajos e investigaciones derivadas de Loehlin y McNichols.

			

			
				8.
				El conjunto de características psicológicas estables en el tiempo que determinan nuestro modo de pensar y actuar.

			

			
				9.
				La propiedad que posee el cerebro para adaptarse a los cambios aprendiendo y mejorando nuestras habilidades.

			

			
				10.
				Denominado así por el mito de Pigmalión. Un rey chipriota, escultor, terminó enamorado de una de sus obras, Galatea, una estatua con forma de mujer perfecta tan amada que acabó cobrando vida gracias a Afrodita.

			

			
				11.
				Véase la bibliografía recomendada.

			

			
				12.
				Ver el trabajo de John Dovidio, profesor de psicología de la Universidad de Yale, especializado en contacto intergrupal.

			

			
				13.
				Ver el trabajo de investigación de James Fowler, profesor de medicina genética y ciencias políticas en la Universidad de California, y de Nicholas Christakis, director del Laboratorio de la Naturaleza Humana en Harvard.

			

			
				14.
				Concepto desarrollado por Bernard M. Bass, profesor emérito de la School of Management de la Universidad de Binghamton.

			

			
				15.
				Experimento realizado por los psicólogos Christopher Chabris, doctor en psicología por la Universidad de Harvard, y Daniel Simons, profesor de psicología en la Universidad de Illinois, en 1999.

			

			
				16.
				De La comunicación no verbal, de Flora Davis (pág. 134).

			

			
				17.
				Conferenciante que carece de brazos y piernas. Habla acerca de la fuerza de voluntad en sus exposiciones. Recomendable la conferencia de la que se extrajo el texto: «No arms, no legs, no worries».

			

			
				18.
				Catedrático de Psicología Social en la Universidad Autónoma de Madrid y miembro electo de la International Society for Research on Emotions. Véase la bibliografía.

			

			
				19.
				Estudios de Antonio Damasio, médico neurólogo, premio Príncipe de Asturias de Investigación Científica y Técnica de 2005.

			

			
				20.
				Definición de Reuven Bar-On, doctor en psicología, creador del concepto «cociente emocional» y del primer test de inteligencia emocional publicado.

			

			
				21.
				Diversas investigaciones sugieren que podemos llegar a experimentar una emoción cuando adoptamos e imitamos los gestos y las posturas que se le asocian.

			

			
				22.
				De La expresión de las emociones, de Charles Darwin. Véase la bibliografía.

			

			
				23.
				Estudios realizados por Richard Davidson, psicólogo de la Universidad de Wisconsin-Madison, demuestran cómo las personas con una personalidad represora tienen más tendencia a algunas enfermedades que otras.

			

			
				24.
				Peter Bregman «Nadal is strong enough to cry. Are you?», septiembre de 2011.

			

			
				25.
				Considerado uno de los cien psicólogos más destacados del siglo XX, fue uno de los pioneros en el estudio de las emociones y la expresión facial.

			

			
				26.
				Psicólogo de la Universidad Hebrea de Jerusalén y director del Laboratorio de Neuropsicología Afectiva.

			

			
				27.
				Desarrolladas por Martin Seligman y Christopher Peterson, se trata de un conjunto de veinticuatro rasgos positivos de la personalidad valorados en casi todas las culturas del mundo, que todas las personas poseen y pueden entrenar y desarrollar. Véase la bibliografía.

			

			
				28.
				Entrevista realizada por John Carlin a Rafael Nadal en el Financial Times Magazine el 10 de enero de 2014, y publicada posteriormente en el diario Expansión.

			

			
				29.
				Escritor y conferenciante estadounidense del siglo XX reconocido en todo el mundo en el ámbito del desarrollo personal. Véase la bibliografía.

			

			
				30.
				Término creado por Steven Southwick, profesor de la Universidad de Yale.

			

			
				31.
				Según las investigaciones de Paul MacLean, antiguo director del Instituto de Salud Mental de los Estados Unidos.

			

			
				32.
				Muchos médicos coinciden en señalar, entre otras, a la dopamina, la serotonina y la endorfina como las hormonas responsables de nuestra felicidad, puesto que afectan a nuestra motivación, estado de ánimo y bienestar.

			

			
				33.
				Abogada especializada en optimismo en las organizaciones, autora de La rebelión de las moscas. Véase la bibliografía.

			

			
				34.
				Profesor de psicología de la Universidad de Quebec, en Montreal, especializado en comportamiento social.

			

			
				35.
				Último dato publicado por la OMS (Organización Mundial de la Salud), actualizado en junio de 2014.

			

			
				36.
				Referencia internacional en el ámbito de la psicología positiva, ha sido jefe del departamento de Psicología en la Universidad de Chicago y es autor de múltiples libros acerca de la fluidez.

			

			
				37.
				Puntos (PT), partidos jugados (PJ), partidos ganados (PG), partidos empatados (PE), partidos perdidos (PP), goles a favor (GF) y goles en contra (GC).

			

			
				38.
				Consultor español y autor de No es una crisis, es un cambio estructural, entre otros títulos.

			

			
				39.
				Profesora de la Universidad de Houston que estudia la capacidad de las personas para conectar y es autora de varios libros relacionados.

			

		

	
		
			Su opinión es importante. 
En futuras ediciones, estaremos encantados de recoger sus comentarios sobre este libro.

			Por favor, háganoslos llegar a través de nuestra web:

			www.plataformaeditorial.com
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