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  D.- Completar el mapa de información:


  Si queremos ser eficientes en la toma de decisiones, la información siempre será escasa para tomar las decisiones que precisamos. 


  Una   vez   filtrada   la   información   disponible   debemos   determinar   si   es suficientemente representativa de la situación a juzgar o si se debe buscar o crear nueva información. 


  Recién cuando tengamos la información más representativa que podamos en el tiempo   económicamente   rentable   que   le   asignamos,   estaremos   en   condiciones   de comenzar el análisis. 


  E.- El proceso:


  Si tomamos la decisión en equipo hay que tener en cuenta que cada colaborador sugiere una decisión correcta sobre la base de una hipótesis informativa equivocada o incompleta.   Una   vez   compartida   la   información   con   el   equipo,   se   deben   filtrar   las conclusiones de los respectivos intereses de cada uno. 


  Luego, es necesario identificar las alternativas válidas y en cuáles caminos no incursionó nadie. 


  Se puede hacer un  role play pidiendo que cada uno tome algún rol en particular para simular el posible comportamiento de los otros actores involucrados en el escenario donde se decide. 


  Pregunte, pregunte y pregunte (más adelante analizamos el Poder de preguntar, pero por ahora, pregunte todo lo que pueda). 


  Si la respuesta no sale, cierre la reunión y relájese. En un equipo comprometido, si se trabajaron bien la necesidad y la motivación, la solución ideal viene sola. 


  Las decisiones en soledad suelen ser más difíciles porque las obsesiones nos hipnotizan y nos cuesta adoptar diferentes perspectivas enriquecedoras. Si puede, hable con varias personas e intente ponerse en el lugar de todos los involucrados. 


iv. Heurística para descomponer el Caos


  A.- Descomponer las decisiones:


  Descomponer   las   decisiones   consiste   en   segmentar   una   decisión   compleja   en varias decisiones para facilitar el manejo de los riesgos y las consecuencias de cada una. 


  Por ejemplo, la idea de mudarse puede descomponerse en, por un lado, elegir la zona y, por otro, definir el tipo de vivienda que se quiere. 


  B.- Secuenciar las decisiones: 


  Las   “subdecisiones”   o   sus   partes   generalmente   pueden   ser   tomadas   sin comprometer las siguientes, por lo que se logra avanzar y diferir el riesgo o parte del riesgo   hacia   el   futuro.   Tomamos   una   primera   decisión   con   relativa   seguridad, difiriendo el resto para una segunda etapa, para luego evaluar cómo seguimos. 


  Por ejemplo: salimos con una persona a tomar un café y durante el café decidimos si cenamos o no con ella. 


  C.- Técnica de muestreo:


  Consiste en aplicar la decisión a la parte del universo que se intenta enfrentar. 


  Por ejemplo,  se realizan pruebas  de mercado para testear  nuevos productos e, incluso, una vez decididos a lanzarlos se hace un primer producto beta que se valida con algunos clientes, para evitar riesgos de mayor inversión y desgaste. Otro ejemplo es contratar a un empleado por un tiempo de prueba y observar cómo se desempeña antes de tomarlo de forma efectiva. 


v. Conclusiones posibles


  i. La conclusión a la que se llega luego de todo el análisis es clara y por lo tanto se toma la decisión. 


  ii. La conclusión es confusa y se toma la mejor alternativa, minimizando los riesgos y estableciendo puntos de control o evolución de la decisión tomada. 


  iii. La conclusión no es posible, entonces se intenta minimizar el riesgo y se toman decisiones que permitan aumentar el nivel de información. 


13.7. El poder en las preguntas y en las respuestas


   En los exámenes, responda con preguntas. 

Consignas del Mayo Francés


  Para ilustrarnos sobre este tema, nada mejor que preguntarnos:


  ¿Por qué la gente habla del clima? 


  Simple: habla del clima para conseguir señales de vida del otro y explorar sus actitudes. 


  ¿Viene   en   paz   o   busca   conflicto?   Es   una   forma   de   conocerse   sin   comprometerse   o exponerse. 


  Cuando comentamos “lindo día, ¿no?”, en la respuesta reconocemos a la otra persona. Por ejemplo, si contestan: “¡Otro día espantoso!”, demuestra que es una persona irritable; además de sus palabras, desciframos el tono de voz, su mirada y el lenguaje corporal:   en   la   respuesta   recibimos   un   caudal   de   información   que   desciframos   más emocional que conscientemente. 


  El poder reside en que la gente parece sentirse obligada a contestar, aunque no tenga la menor idea del tema. Basta con ver las respuestas de personas de la calle en cualquier   programa   periodístico   o   recordar   cuántas   veces   nos   hicieron   extraviar indicaciones erróneas de algún transeúnte casual. 


  Hay veces que podemos parecer tontos... o abrir la boca y demostrarlo. 


  ¿Qué   necesidad   absurda   tenemos   de   opinar,   hablar   y   compartir   nuestra ignorancia? Cuando me hacen preguntas sobre temas que desconozco, suelo decir: 


  "Intento no hacer ejercicio de mi ignorancia". 


  Decir “no sé” le da valor a nuestras palabras en todos los ámbitos: personal, laboral, comercial y político, aunque en este caso no suele ser usado. 


  Ninguna respuesta es difícil cuando podemos decir la verdad. 


  Parece que todos pueden opinar de cualquier cosa, e incluso ejercer cualquier actividad, desde médicos y abogados hasta entrenadores de fútbol y periodistas.


  Ante una pregunta tenemos el acto reflejo de contestar. 


  Nos sentimos obligados a contestar para dar prueba de vida. Pruebe no contestar y   permanecer   impertérrito   ante   una   pregunta.   Es   difícil,   y   cuando   lo   logramos   nos empoderamos,  a  la   vez  que  la  otra  persona   adopta  un  silencio  temeroso   al  observar nuestro   silencio   como   respuesta.   También   puede   dar   lugar   a   procesos   conscientes contestando cualquier cosa, haciendo un chiste o directamente retirándose. 


  Lo cierto es que quizás por códigos de supervivencia de la manada desde la prehistoria no podemos evitar contestar, sepamos o no. 


  También hay que ser cuidadosos, porque si somos demasiado insistentes o no paramos de preguntar (siempre en los términos prehistóricos de la manada) podemos ahuyentar a la presa que estamos acechando, por lo que pueden marginarnos del grupo. 


  Esa es la razón por la que a veces asentimos sin saber lo que nos dicen: para evitar la marginación. 


  Responder a todo lo que nos preguntan está muy bien desde el punto de vista humano y no necesariamente bien desde el punto de vista del Poder, porque desde el Poder,   contestar   una   pregunta   implica   aceptar   un   escenario   que   nos   propone   quien pregunta. 


  Nuestro poder reside en decidir:


  

    	¿Quién debe hacer las preguntas en esta situación? 


    	¿Contestamos o no? 


    	¿Qué   nos   sirve   decir   y   qué   no   decir?   Así   recortamos   nosotros   la realidad,   haciendo   hincapié   y   desarrollando   las   partes   que   nos interesan, ignorando o denostando lo que no. 


    	Contestar lo que queremos (ver ejemplo de página siguiente). 


    	Contestar con otra pregunta. 


  


  Los tipos generales de preguntas son:


  

    	Preguntas abiertas:  el objetivo es generar empatía, romper el hielo, explorar el entorno y a la persona. 


    	Pregunta estructurada: permite encauzar y estructurar el discurso del otro en 2 o 3 opciones.


    	Preguntar   en   los   bordes:  se   utiliza   cuando   la   pregunta   puede   ser invasiva o hacer sentir incómoda a la otra persona, dando lugar a que si lo desea, se explaye sobre temas delicados. 


    	Pregunta   inversa:  consiste   en   preguntar   lo   que   no   es,   para   que contesten lo que es. 


    	Respuesta implícita:  se utiliza para forzar definiciones, por ejemplo:


  


  “¿La semana que viene le mando los candidatos?”, cuando en realidad no había dado conformidad expresa para el proyecto. 


  Ejemplos de negación:


   a) Una   vez,   en   un   recital   muy   concurrido   y   luego   de   estacionar,   el   habitual


   “cuidacoches”   nos   preguntó   de   forma   previa   al   pedido   del   dinero:   “¿Van   al recital?”   A  lo   que  parcamente   le   contesté   “no”,  como   si   fuera  absolutamente ridícula la pregunta, mientras avanzábamos en otro sentido. Esto descolocó al hombre,   de   tal   manera   que   se   quedó   inmóvil   y   luego   optó   por   abordar   al siguiente incauto. 


  b)  En el barrio de Pompeya de la ciudad de Buenos Aires había ocurrido un grave incidente con una construcción que había colapsado sobre las cloacas maestras de la ciudad. El incidente era gravísimo y, durante una semana, vi un ir y venir de funcionarios del Gobierno de la Ciudad, especialistas y empresas para tratar de solucionar el problema. En una pausa en medio de una maratónica reunión por este tema, un  periodista  logra  escurrirse increpa  al  más  alto  funcionario  y le pregunta sobre la gravedad del problema, la respuesta nos dejó sorprendidos a todos:  El funcionario le responde con gesto de rareza  “¿Qué...?, ¿De qué  me habla...? ”. Fue tal la convicción y la seguridad del funcionario que el periodista se sintió extraviado y confundido, y se retiró del lugar. 


  Ejemplo de reconducir una pregunta:


  Esto lo aprendí haciendo campaña electoral con un importante candidato político que era psiquiatra. 


  En los reportajes periodísticos él siempre tenía un objetivo. Por ejemplo, si él quería publicitar un acto electoral de las mujeres, cualquier cosa que le preguntaban la usaba para cumplir sus objetivos. Por ejemplo, le preguntaban: “¿Qué opina acerca del aumento de los precios y cómo puede afectar a la economía?”, y él respondía: “Es un tema que padecen y conocen muy bien las mujeres, y es hora de que las escuchemos, por eso esta noche tenemos el evento en…”. Si le preguntaban por los problemas del índice Nasdaq de la bolsa de Nueva York, se las arreglaba para decir: “Casualmente, esta noche en el evento estará una reconocida economista con una posición muy interesante sobre el tema” y si no concurría ninguna mujer economista decía “Justamente este tema lo estuve analizando en la reunión de organización del acto de hoy a las 21 horas en la calle…”. 


  Era   increíble,   con   cualquier   cosa   que   le   preguntaban   se   las   ingeniaba   para publicitar y hacer foco en lo que a él le interesaba. 


13.8. El Poder del Discurso y del No Discurso 


   Todos los hombres se parecen por sus palabras; solamente las obras evidencian que no son iguales. 

Molière


  El Poder se opera con el discurso de las palabras y las acciones, tanto de uno, como de los otros. 


  El   Poder   del   NO   discurso   alude   al   poder   del   silencio   y   a   que   el   Poder   se manifiesta de forma más eficiente en el comentario coloquial que en el retórico. 


vi. El Poder del silencio


  El silencio es una de las herramientas más poderosas que podemos utilizar. Sirve para marcar respeto a la persona que habla, sirve para ordenar la charla mirando fijo a los ojos de quienes hablan de manera que nos den el espacio para expresarnos y sirve para concentrar la atención en uno a través del misterio, apelando al miedo de la otra persona a lo que podamos pensar o hacer. 


  En   el   caso   de   que   no   nos   dejen   hablar   como   una   imposición   y   de   forma autoritaria, allí debemos intervenir y no callar. Nunca debemos quedarnos en silencio al terminar la reunión porque el que calla asiente. 


  Si queremos calmar a la otra persona recomendamos el parafraseo, es decir, expresar las mismas cosas que dijo el otro pero de una manera diferente, para demostrar que fue escuchado y comprendido en lo que intenta expresar. 


  Si, por el contrario, se trata de una posición autoritaria, recomendamos bajar el tono de voz al mínimo, para que el contraste refuerce nuestras ideas desde una posición de   respeto;   siempre   tenemos   la   posibilidad   de   decir   algo   como:   “Que   lo   escuche atentamente no quiere decir que coincida con lo que expresa”, lo cual invalida el esfuerzo del otro por monopolizar la charla y lo obliga a escucharnos. Si insiste y repite argumentos, parafraseamos para demostrar entendimiento y seguimos con nuestra argumentación.


  Si   a   pesar   de   todo,   persisten   en   imponernos   cosas,   siempre   podemos   decir simplemente “no”, con firmeza y en voz baja. 


vii. Nuestro discurso


   No se puede enseñar nada a una persona. Solo se la puede ayudar a encontrar la respuesta dentro de sí misma. 

Galileo Galilei


  El discurso retórico y verborrágico aleja al que escucha: lo considera artificial, prearmado y poco espontáneo y hace que se desconecte dado que presume que el mensaje no está personalizado para él y que seguramente tampoco se adapta a la realidad que se desea describir. 


  Para los que tenemos facilidad de palabra esto es un verdadero problema porque nuestro discurso, cuanto más fluido, más dudas genera. Por eso si tiene mucha facilidad de   palabra,   muéstrese   dubitativo,   muestre   pros   y   contras   de   cada   idea   y fundamentalmente escuche, parafrasee y adapte sus ideas a los intereses y situaciones que el otro le plantea. 


  La vida, a diferencia de la poesía, pocas veces tiene rima. 


viii. Estructura del discurso,  speech o venta ideal 


  1. Presentación y romper el hielo:


  El   discurso   ideal   debe   siempre   empezar   con   una   presentación   que   genere empatía, cordialidad y, si es posible, que tenga un poco de humor, recurriendo a cualquier aspecto propio que nos pueda mostrar humanos. Por ejemplo, exclamar


  “¡Qué frío!” cuando en realidad hay un calor asfixiante. 


  Es muy importante, para ganar credibilidad, exponer algún error, defecto, falla o problema, que no sea esencial para el otro y haga más creíble y sincero el relato. 


  2. Búsqueda de empatía:


  a. Preguntar cosas como ¿Llegaron bien?” o “¿Cómo se encuentran?” para demostrar que tenemos en cuenta a los otros.


  b. Búsqueda de validación a través de nombrar a terceros, como amigos en   común,   clientes   compartidos,   exempleados,   etc.,   que   puedan   dar buenas referencias enviando saludos o comentando algo. 


  c. Recordar experiencias felices anteriores con los conocidos compartidos, de   ser   posibles   análogas   al   proyecto   o   a   las   ideas   que   se   intentan impulsar. 


  Las palabras tienen el peso de quien las usa. 


  3. Posicionamiento: 


  Lo   siguiente   es   presentarnos,   posicionándonos   más   con   indicios   que   con palabras. Por ejemplo, si decimos algo como: “Cuando compremos el otro piso que es más grande estaremos más cómodos”, estamos afirmando mediante una aparente debilidad una fortaleza, que es que la empresa es propietaria de sus oficinas. 


  Así podemos presentarnos como personas a título personal y profesional, a la empresa y a los productos, servicios o ideas que queramos plantear. 


  4. Entrando en tema:


  Es   el   momento   utilizar   preguntas   abiertas   y   genéricas   acerca   del   tema   en cuestión y sus necesidades. 


  Si   la   persona   divaga   alejándonos   del   punto,   siempre   podemos   indagar   con preguntas   estructuradas   del   tipo:   “¿Es   un   problema   de   presupuesto   o   de acostumbramiento?”. A esta pregunta casi siempre se contesta lo segundo y nos da lugar a proponer un servicio de valor. 


  5. Definiendo la propuesta:


  Diseñamos una oferta específica de valor, siempre en formato de pregunta, al estilo de: “¿Se puede solucionar con capacitación o cómo piensa que se puede remediar?”,   y   la   persona   acepta   una   opción   o   recomienda   una   estrategia   de mitigación. Si dice que la situación no tiene solución, debemos apelar a ejemplos donde situaciones similares se pudieron reconducir. 


  6. Elaborando la propuesta:


  Con cada palabra el otro nos está emitiendo un cheque: dejemos que hable todo lo   posible   para   conocer   cuáles   son   sus   tiempos,   necesidades   y   criterios indispensables;   las   preguntas   puntuales   aquí   valen   para   definir   en   detalle   la visión del otro. 


  7. Cierre:


  El cierre debe ser un apelativo a la acción, del estilo: “Preparamos la propuesta para empezar el mes que viene” y jamás debe ser del tipo: “¿Lo compra o no?”, ya que se lo induce a pensar en otras alternativas.


  Jamás haga preguntas cuando alguna de las respuestas pueda no agradarle. 


  Tenga en cuenta que las preguntas y respuestas recortan y deciden el territorio de las conclusiones. Úselas para eludir alternativas indeseables omitiendo servicios que uno no desea brindar o para iluminar las áreas donde sentimos mayor confort. 


  Si lo reflexionamos bien, no paramos de vendernos. Al seducir a una persona que nos   gusta,   al   hacer   una   negociación   política   o   al   promover   una   idea   o   un   proyecto, siempre estamos vendiéndonos. La estructura es la misma: haga la prueba con cualquiera de estos ejemplos ¡y verá cómo funciona! 


  Una negociación formal difiere en que se presumen posiciones contrapuestas o enfrentadas:   las   negociaciones   más   exitosas   se   producen   cuando   se   priorizan   los intereses compartidos. 


  Tanto en la venta como en la negociación es fundamental tratar de descubrir los intereses que hay detrás de las posiciones que el otro toma para ver cuáles de esos intereses son compatibles con los nuestros para cocrear propuestas superadoras abriendo alternativas que el otro, enfocado en las diferencias, no puede ver. 


  Si, por el contrario, usted no quiere una comunicación conducente, puede:


  

    	Interrumpir persistentemente con preguntas sobre detalles ajenos. 


    	Instalar otros temas importantes e insolubles relacionados a estos. 


    	Extenderse   en   anécdotas   interesantes   y   significativas   para   los asistentes. 


  


  Estas   tácticas   alejan   del   objetivo,   haciendo   improductiva   la   reunión   o consumiendo el tiempo disponible para el tema. A su vez, no permita estas tácticas si usted es el que quiere hacer de la reunión algo conducente y efectivo. 


  El Poder en nuestro discurso es la capacidad de seducir y motivar al otro. 


ix. El discurso en el otro


  "La verdad, especie de error que tiene a su favor el no poder ser refutada”

Michel Foucault


  Cuando escuchamos al otro con “su verdad” debemos tener en cuenta desde qué conjunto de creencias, experiencias y valores nos habla ese otro y cuán sesgada está su visión desde su propio marco conceptual, y cuán viciado está nuestro análisis por los mismos factores. 


  Nadie se equivoca queriendo: tomamos las decisiones correctas con la información equivocada. 


  Excepto en casos de manipulación, muy posiblemente discutamos creyendo que ambos   tenemos   absoluta   razón,   cuando   en   realidad   juzgamos   y   opinamos   desde   la estrecha   perspectiva   que   nos   da   nuestra   capacidad   perceptiva,   cultura,   educación   y experiencia que conforman nuestra subjetividad. Pichon Rivière denomina esto como el ECRO,   el   esquema   conceptual,   referencial   y   operativo,   sistema   que   rige   nuestras opiniones y conductas. 


  En   definitiva   toda   hipótesis,  discurso   o   explicación   comienza   por  describir   la realidad en que se desarrolla el relato recortando la realidad a un entorno determinado. 


  Extrapolar su validez es fuente de poder y manipulación que podemos sufrir u operar. 


  Ejemplo: en la química teórica a 100° grados Celcius se produce la ebullición del agua.   Esta   realidad   no   es   extrapolable   a   otros   entornos   con   otras   temperaturas   o materiales. 


  Lo que parece obvio en la ciencia no lo es en términos sociales o discursivos, lo cual es una falacia de confirmación. Por ejemplo: “En el año…” no quiere decir que en otro momento   la   realidad   actúe   igual,   dado   que   la   realidad   del   entorno   es   caóticamente diferente. Por ejemplo en la guerra, la traición se paga con la muerte pero en la vida cotidiana nada justifica matar a alguien. 


  Identificar  este tipo  de  falacias cuando  nos  están  recortando  la realidad  para manipularnos es fuente  de libertad. De la misma  manera que llevar las situaciones  a entornos que refuerzan nuestras propuestas. 


  La manipulación hacia quien escucha o lee se produce de la siguiente manera: primero   se  hace   una   afirmación   en  un  entorno  determinado  y   luego  se  generaliza  o extrapola a otras realidades. 


  La   forma   inversa   se   basa   en   buscar   antecedentes   falsos   o   de   difícil comprobación. 


  La   lógica  proposicional   nos  indica   que   con   un   antecedente   falso   cualquier afirmación es verdadera, lo cual no es para nada fácil de entender y así, con frecuencia, validamos los dichos del consecuente. 


  Psicológicamente quizás por nuestros criterios de caza en la prehistoria estamos atentos hacia dónde la va presa o hacia qué conclusiones va la otra persona para poder confrontar sus conclusiones. Esto hace que muchas veces omitamos analizar o discutir la validez o no de las premisas. Esto se llama “Falacia de petición de principio” y de hecho podemos influenciar y hasta “sacrificar” conclusiones parciales con tal de validar premisas que nos ayuden a ganar la discusión final. 


  En discusiones no debemos permitir al otro avanzar en premisas falsas o de difícil   comprobación   o   aceptaremos   el   escenario   de   Poder   que   él   nos   propone.   Es preferible sostener la discusión en términos de escenarios hasta encontrar alguno que sea conducente con nuestros objetivos. 


  Poner lo que nos importa solapadamente en la introducción o en el entorno, es decir en el antecedente, es tal fuente de Poder tanto que quizás hasta la conclusión puede no importar o “sacrificarse”. 


  Trataré de explicarlo mejor. Al decir: “Cuando José robaba de chico, la gente trabajaba por un pedazo de pan”. Así, nos quedamos con lo injusto de que la gente trabaje por un pedazo de pan, pero aceptamos sin juzgar que José robaba de niño. 


  Cuando escucha o lee, nuestro cerebro está esperando la conclusión para opinar o tomar partido sobre el consecuente pero difícilmente sobre los antecedentes que pueden ir afirmando cosas que, al no ser discutidas, quedan validadas de forma implícita. 


  Por ejemplo: “Cuando Pepito se queda tiempo extra se toma todo el café”. La aparente mala actuación de Pepito se da en un entorno especial y en realidad meritorio, pero se nota porque no se repone el café como en otras horas del día.  Hablamos de Pepito y no del responsable de reposición de los insumos. 


  Otra estrategia frecuente es la de mencionar o preguntar varios temas juntos en la misma afirmación y como queda mal rebatir todas sus afirmaciones casi siempre suele escaparse alguna sin contestar. 


  Por   ejemplo:   Si   un   periodista   dice:   “La   mala   actuación   del   Gobierno   ante   la delincuencia   y   la   inoperancia   que   tuvo   durante   las   inundaciones   se   reproduce   en   la política   exterior”,   dificulta   a   nuestro   cerebro   o   a   un   eventual   entrevistado   contra-argumentar  cuatro  afirmaciones al  mismo  tiempo, que  en  realidad  no tienen  conexión técnica alguna. 


  En términos discursivos sólo podríamos responder secuencialmente tema a tema haciendo que el oyente se extravíe, pierda interés y que se quede con la afirmación inicial. 


  Desarrollar una idea implica aceptar o no contradecir con la misma intensidad a las otras y nunca tendremos el tiempo ni la posibilidad de contestar todas a la vez. 


  Sólo podemos aceptar o rechazarlas en conjunto, posicionándonos como poco razonables, dado que lo “lógico” para el tercero oyente es que alguna de esas cosas sean ciertas. 


  Este tipo de tácticas se usa para evitar que comisiones, equipos de trabajo o asambleas lleguen a su cometido dado que, de mínima, el contestar las acusaciones hace perder tiempo. 


  La misma mecánica se reproduce en relaciones de pareja, discusiones familiares o empresariales. Por ejemplo: “Esto es lo mismo que hiciste en las vacaciones o cuando se enfermó mama”, sacando de foco el tema actual y llevando la discusión a situaciones recurrentes sin solución. 


  La “adjetivación” también es una gran herramienta de Poder de la que debemos inocularnos, del tipo: “De nuevo tenemos otro problema en producción“. Cuando lo normal es tener problemas cotidianos en todas las áreas, el “de nuevo” invoca a un cansancio del resto y resalta una aparente apatía o negligencia del responsable. Un caso muy visto en la prensa escrita son títulos del estilo “Ahora dicen”, “Ahora piden”, etc. que denotan una acusación solapada de improvisación, incapacidad o mentira. 


  Esta es una de las tantas maneras de desviar el foco de la charla y de ganar (o perder) tiempo. 


  Recomendamos estudiar  y ejercitar la identificación en la vida cotidiana de  las diferentes clases de falacias discursivas87 y entrenarse en ellas para no caer en este tipo de estratagema, pero no recomendamos su uso para razones válidas o nobles porque si los otros se dan cuenta, descalificamos la validez de la causa que defendemos. 


  El Poder en la escucha del discurso del otro reside en varias formas:


  

    	Reconocer el recorte de la realidad que nos provoca el relato y pensar otros entornos o recortes extremos y contrarios posibles. Una vez reconocido el recorte que   nos   imponen,   invalidarlo   sin   opinar   del   consecuente.   Esto   se   aplica   a cualquier discusión o negociación, obligando al otro a retrotraer su posición y sus postulados hasta obtener un punto de partida en común. Tenga en cuenta que la guerra   se   gana   o   se   pierde   principalmente   en   el   escenario   discursivo   que aceptamos   o   proponemos.  En   caso   de   no   dar   espacio,   lograremos   romper cualquier posibilidad de acuerdo. 


    	Identifique las falacias implícitas en la argumentación, use las que le convengan y ponga en evidencia el resto para que se defiendan de las que usted resalta y queden   confirmadas   las   que   le   convienen.   Opere   el   debate   conduciendo   la agenda,   las   escenas   y   los   tiempos,   imponiendo  el   entorno   con   este   tipo   de postulados:  “Con  los   problemas  económicos  que   existen  podríamos  cobrar   el café a los empleados”. Así, lo más probable es que se discuta el tema del café sin que cuestionen si la empresa está, o no, con problemas económicos.


  


  87  Entre   tantos   tipos   de   falacias   y   tácticas   de   manipulación   discursivas podemos   enumerar:  Argumento   a   silentio,   ad   antiquitatem,   ad   baculum,   ad   consequentiam,   ad crumenam,   ad   hominem,   ad   ignorantiam.   ad   lazarum,   ad   logicam,   ad   misericordiam,   ad   nauseam,   ad novitatem, ad populum, ad verecundiam, post hoc ergo propter hoc, conclusión irrelevante, arenque rojo, falacia de composición, de división, del equívoco, del apostador, del hombre de paja, del alegato especial, de las muchas preguntas, del falso escocés, de la verdad a medias, de accidente, de asociación, de causa cuestionable,   naturalista,   falsa   equivalencia,   generalización   apresurada,   petición   de   principio,   acento   o énfasis, falso dilema, afirmación del consecuente, negación del antecedente, etc. 


   


   


  

    	Ejemplo del poder del discurso en asambleas:

  Cuando iba a los plenarios del partido político al que pertenecía,  en el recinto de deliberaciones siempre había autoridades preparando sus alocuciones mientras  se   llegaba   al   quórum  necesario.   Yo   siempre   prestaba   atención   a quienes NO estaban presentes porque seguramente estaban negociando en las cercanías, definiendo los escenarios donde luego desfilarían las vanidades de los oradores de la realidad escrita por otros. Entonces, visitando bares cercanos u oficinas de referentes, podía participar de negociaciones y adelantarme a lo que luego dirían que, de no estar ahí, no me hubiera enterado. 


  


  El Poder en el discurso es el Poder de alterar el discurso del otro. 


  Generalmente se trata de poner en escenarios incómodos al otro. Esto se logra con precisiones de fuentes de referencia, de estadísticas o llevando a casos hipotéticos complejos, generando falsos dilemas donde  las  opciones que damos son convenientes para nosotros y requieren un esfuerzo extraordinario al otro para sobreponerse y centrarse (más adelante veremos muchas estratagemas)


  “Si dices la verdad, no tendrás que acordarte de nada”. Mark Twain x. 


Escucha activa


   Las   paredes   tienen   orejas. 

Vuestras orejas tienen paredes. 

Consignas del Mayo Francés


  Se denomina como escucha activa al conjunto de técnicas que nos permite entender al otro y que el otro se sienta entendido por nosotros. 


  Esto incluye mirar a los ojos, dar comodidad al otro para que pueda explayarse, parafrasearlo repitiendo lo que dijo de otra forma, asentir con la cabeza, no juzgar, no interrumpir y dar espacio a la libre expresión del otro. 


  Habilidades para escuchar de manera activa:


  -Mire a su interlocutor a los ojos. 


  -Mueva la cabeza asintiendo y haga expresiones faciales acordes al relato. 


  -Evite actos y gestos que distraigan. 


  -Formule preguntas. 


  -Parafrasee. 


  -Evite interrumpir al emisor. 


  -No hable demasiado. 


  -Transite entre el rol de emisor y de receptor. 


  Escuchar   activamente   también   implica   leer   lo   que   el   otro   no   dice   pero   que expresa con su lenguaje corporal, su mirada, sus manos, sus pies, su tono de voz, la manera de dirigirse, su transpiración y hasta la temperatura corporal. Hay infinidad de mensajes para el que quiera leer las señales: según un estudio de la Universidad de Stanford, un 70% del mensaje está en el lenguaje corporal, un 23% en el tono de voz y solo el 7% en el mensaje propiamente dicho. 


  Debemos generar la confianza para poder preguntar lo que precisamos y que nos puedan contestar libremente. 


  Escuchar es saber preguntar. 


13.9. Construir información


   Cualquier   camino   es   bueno cuando no sé a dónde voy. 

Proverbio griego


  Cuando hay información se usa. Si no la hay, se busca; y si no, se inventa. 


  Sí, se inventa. Sócrates, con la Mayéutica, demostraba mediante las preguntas adecuadas que cualquier esclavo podía llegar a los mismos razonamientos que los sabios con la orientación adecuada. El conocimiento reside en nosotros y la Mayéutica es la herramienta para acceder a él. 


  Por esto la mejor estrategia para las cuestiones que nos movilizan es hacernos las preguntas lo más completas y detalladas posibles, incluso escribiéndolas en un papel: nuestro cerebro se ocupará inconsciente e instintivamente de completar la información en el   momento,   en   el   sanitario   o   en   el   sueño,   recurriendo   a   todos   los   conocimientos fragmentarios, las percepciones y los datos que otrora dejamos pasar. 


  Si la información debe provenir de terceros, la herramienta es afirmar hipótesis cercanas o directamente preguntar. 


  También se puede jugar (con cautela) haciendo ciertas afirmaciones azarosas con terceros como: “Me dijeron que contratarán a alguien de afuera”. El otro, si desea quedar en una posición de fuerza o referencia para nosotros, nos confiará algo del estilo de: “Es de adentro y más cercano de lo que te imaginás”. Luego, al contrastar este dato con un tercero, que revalidará o denegará nuestra afirmación, podremos ir construyendo la información.


  Infinidad de veces he preguntado o felicitado intuitivamente por ciertas cosas y me confiaron otras que sí eran ciertas. 


xi. Fuentes para construir información


  

    	Anoticiarse


    	Escuchar 


    	Preguntar


    	Actualizarse 


    	Estudiar


  


  El ejemplo de desarrollo de software:


  En el desarrollo de sistemas, cuando no hay clara definición de requerimientos (es decir, que   no   hay   suficiente   información)   se   inventan,   desarrollando   prototipos   con   o   sin funcionalidad que permitan al cliente al menos saber qué es lo que no quiere e ir acotando los alcances del proyecto. 


  El ejemplo del estudio:


  Decidir a qué profesión u oficio nos queremos dedicar es una de las decisiones más difíciles para tomar en la juventud. 


  En los genes tenemos el aprendizaje de generaciones anteriores, donde los roles eran   guerrero,   agricultor,   artesano,   maestro,   artista   o   médico   brujo.   Vocaciones   como ortopedista o administrador de base de datos son derivaciones de las vocaciones básicas y saber la que nos hará feliz es muy complicado. 


  Cuando no se tiene información y tampoco se puede obtener, el único camino es el del intento y error. Lo mejor es equivocarse, equivocarse rápidamente y volver a intentar otra  hipótesis   o   camino.   Esa  es   la  mejor   estrategia   para   construir  la   información   que necesitamos para la decisión que afectará nuestro futuro. 


  En esos “intentos”, todo camino nos ayuda para ver si nos gusta la interacción con   la   gente   o   si   preferimos   estar   en   un   laboratorio,   si   nos   llevamos   bien   con   la matemática   o   no,   o   si   preferimos   el   trabajo   manual   al   intelectual.   Cada   intento   nos acercará al objetivo buscado.


xii. ¿Sirve estudiar? 


  Estudiar e investigar a mayor velocidad que los cambios del entorno es esencial para no ser marginado personal y profesionalmente. 


  Para un niño desconocer un nuevo juego implica quedarse fuera del círculo social al   que   pertenecía;   de   la   misma   forma   nuestra   resistencia   o   desconocimiento   de herramientas degrada y hasta invalida nuestro valor profesional, mientras que si somos proactivos tenemos el PODER de liderar a nuestros equipos y empresas. 


  Estudiar   sirve   para   saber   lo   que   ya   pensaron   otros,   conocer   nuestro desconocimiento   y   limitaciones   y   disciplinar   nuestra   metodología   de   investigación. 


  También, para abrir nuestras mentes. 


  A la vez, estudiar sirve para posicionarnos y que los otros reconozcan nuestro conocimiento y nuestra capacidad de superar las arbitrariedades de decenas de docentes con sus particulares criterios, similares a las arbitrariedades de nuestros futuros jefes, pares, clientes y empleados. 


  Estudiar nos disciplina. 


  Nuestros empleadores quieren asegurarse de que vamos a resistir las dificultades con las personas de nuestro entorno, tal como superamos las de nuestros profesores. 


  Los profesores son tan variados y arbitrarios como nuestros jefes, pares, colaboradores y clientes.


  La   información   que   obtenemos   estudiando   cualquier   disciplina   aflora   de   la manera menos pensada en cada cosa que hacemos. 


  Es   conocida   la   historia   de   Steve   Jobs   en   su   discurso   en   la   Universidad   de Stanford,   cuando   le   dieron   el   doctorado   Honoris   Causa:   allí   él   explicó   que   estudió caligrafía en los años 70, cuando ya no la estudiaba nadie. Era una tontería ponerse a dibujar letras, pero gracias a eso pudo crear las fuentes “True Types”, el tipo de tipografía que alimenta a todos los ordenadores del mundo. 


  Pensemos que cualquier cosa que estudiemos y que hagamos se transformarán en creaciones en nuestra vida. 


  Ejemplo personal:


   Cuando   buscaba   trabajo   en   Sevilla   estaba   desesperado   y   me presentaba a cualquier oferta laboral. Un día me ofrecieron una entrevista en Madrid,  en el  mismo edificio  de  una  empresa para  la  cual hacía  -de  vez en cuando- consultorías, así que decidí que me presentaría (fuese el trabajo que fuese) y de paso podría visitar a alguno de mis clientes. 


   La cuestión es que finalmente fui a la entrevista, y luego de una serie de preguntas habituales, el entrevistador me dijo:


  - Tío, tú no tienes puñetera idea de a qué trabajo te has presentado, 


   ¿verdad? 


   —No, la verdad que no, le contesté yo. 


  — Te has presentado para un p*** call center. Este trabajo no tiene nada que ver con tu perfil profesional, pero estás de suerte: hoy está en la compañía el fundador, que a su vez ha fundado Microsoft en España y siempre anda en la búsqueda de consultores con amplia expertise como tú. 


   Entusiasmado,   rápidamente   desplegué   todos   mis   títulos   y certificaciones:  había  cubierto toda  la  mesa con  las  siete carreras  que  había estudiado y la infinidad de cursos (parecía un pavo real con sus plumas). 


   Al rato llegó Víctor. Al ver semejante desparramo de papeles los miró con desdén y los corrió con el brazo hacia un costado. 


   Él   sabía   perfectamente   lo   que   eran,   pero   me   miró   a   los   ojos   y   me preguntó francamente:


   —¿Y   tú   qué   sabes   hacer?,   mientras,   se   reía   por   haber   abatido   los papeles. 


   Mi respuesta fue sencilla:


   —Trabajé desde capitán a marinero, me ha tocado conducir y sé que ahora toca limpiar la cubierta y demostrar nuevamente lo que sé. 


   Luego   de   relatarle   algunos   puntos   de   mi   experiencia   en   algunas responsabilidades   y   cargos,   me   dijo   que   confiaba   en   mí   y   que   me   daría   la oportunidad   para   desarrollarme   profesionalmente   en   Europa.   Ese   día   caminé desde el estadio Bernabéu hasta la estación Atocha, sabiendo positivamente que me había hecho un lugar en Europa. 


  Cuando alejó con el brazo mis titulaciones, me dejó desprotegido: lo único que quedaba para defenderme era lo que efectivamente sabía hacer. 


  Este es un caso de Suerte Buscada (tema que tratamos en los capítulos iniciales) porque si no me hubiera presentado a infinidad de cargos absurdos para mi perfil jamás habría   podido   encontrar   a   Víctor   y   quizás   jamás   me   habría   podido   insertar profesionalmente en España. 


  En esta época el conocimiento más valioso no se consigue en la academia sino en la vida profesional: por eso es tan importante emprender cualquier cosa, aunque sea de   voluntario   en   una   ONG,   para   ir   ganando   experiencia   real   de   aplicación   de   los conceptos que uno puede aprender académicamente. 


  El conocimiento está en la calle, el conocimiento está en el otro y también en la realidad misma, si la sabemos leer. 


xiii. Aprender


   El   aprendizaje   es   un conocimiento   exteriorizado   en conducta. 

Jean Piaget


  Aprender es actuar de forma distinta gracias a la información obtenida. 


  El conocimiento que no se aplica es como una vacuna que no se da: puedes morir por eso. 


  En   el   mundo   sobra   información   pero   falta   capacidad   de   innovación   personal, organizacional y social; también falta liderazgo y autoliderazgo. 


  Por ejemplo, todos sabemos que comer en exceso engorda y sin embargo comemos igual. 


  Lo mismo ocurre con muchas otras conductas: sabemos que debemos cambiar actitudes, costumbres, parejas, trabajo o amigos, pero no lo hacemos. 


  Es absurdo pensar que actuando igual obtendremos resultados diferentes. 


  Existen diferentes tipos de aprendizaje:


  -Simple: detección y corrección de errores. 


  -Inteligente: modificación permanente de los procesos que inducen a errores. 


  -Creativo: aprender a aprender como parte de la cultura cotidiana. 


  Nuestra   capacidad   de   aprendizaje   debe   ser   mayor   que   los   cambios   que encontramos en el entorno. Nuestra obsolescencia crece cada minuto. 


  “O te acliMATAS o te acliMUERES”. Araceli Segarra, escaladora


  Todo   cambio   efectivo   requiere   olvidar   lo   que   no   sirve,   apalancarse   en   las fortalezas que nos puedan ayudar y aprender de cada paso, rehacerse y volver a avanzar.


  Sólo lo pequeño construye lo grande con detalle. Nuevos objetivos con viejas prácticas sólo nos traen problemas conocidos. 


  Un buen aprendizaje consiste en una adaptación superadora del entorno que nos toca, especialmente su herencia y cultura.


  Un excelente aprendizaje implica poder transformar el medio en que se usted encuentra, incluido a usted mismo.


14. Jugar con el CAOS


14.1. Regla: “Sembrar el Caos” 


  Es necesario llevar en sí mismo un caos para poner en el mundo una estrella danzante.

Nietzsche


  Cuando en una organización, en un equipo o en nosotros mismos reinan las reglas de las restricciones, la mediocridad o el  status quo, es hora de sembrar el Caos. 


  ¿Cómo? Sólo hay que tratar de preservarnos desde lo personal y dejar de tapar el sol con las manos; hay que dejar que la realidad se imponga y aflore. 


  La realidad es pedagógica e impiadosa. Es mejor hacer que las cosas se sepan sin exponerse. La transparencia en la información destruye cualquier posición. 


  A la realidad sólo se le puede oponer la capacidad y no la mediocridad. 


  En una oportunidad me contrataron en una compañía española para sembrar el CAOS. Si como lo leen: ¡me contrataron para sembrar el CAOS! 


  La empresa era altamente exitosa y con un ritmo de crecimiento que desbordaba todas sus proyecciones y objetivos, gracias a un excelente posicionamiento estratégico y a buenas condiciones del entorno. 


  La   impresión   de   sus   directivos   era   que   el   crecimiento   se   debía   a   su posicionamiento en el mercado y a razones del entorno, que en definitiva no respondían al esfuerzo que realizaban sus ejecutivos. 


  En definitiva sus ejecutivos se limitaban a “recoger las redes” como decían los directivos, atrofiando sus capacidades y oxidando la capacidad de reacción de la empresa ante nuevas realidades que se preveían iban a suceder (y sucedieron) en España. 


  Como dice el dicho:


  Cuando el viento es fuerte, hasta las gallinas vuelan.


  Querían saber si sus ejecutivos eran águilas o simplemente gallinas. El trabajo consistió   en   desarrollar   desafíos   caóticos   y   casi   impredecibles   para   que   sus   cuadros intermedios mantuvieran el alerta y el estímulo para el crecimiento constante. 


  Me   decían   que   el   objetivo   de   sembrar   el   CAOS   dentro   de   la   compañía   era capacitar   a   sus   ejecutivos   para   entender   la   realidad   que   los   circundaba,   para   que permanecieran atentos y generaran la gimnasia para manejarse apropiadamente en el entorno caótico que caracteriza a la realidad. 


  Ejemplo:


  Ante un nuevo desafío, una persona puede optar por negarlo o ignorarlo en la presunción de que no se volverá a presentar. De esa forma se mantiene en equilibrio consigo mismo, es decir, es como barrer la basura bajo la alfombra, con lo cual está postergando el CAOS en vez de enfrentarlo. 


  En   términos   personales   e   institucionales,   en   estos   casos   resulta imprescindible propiciar el CAOS estimulando o acentuando la desestructuración de los paradigmas, cambiando lo que haya que cambiar o empezando a explorar nuevas e inéditas soluciones para lo que es caótico de por sí. 


  Ahora bien, si la persona ya tomó el camino del Caos nuestro trabajo será el de acompañar, contener y guiar, comprendiendo el error y premiando los aprendizajes hasta lograr un nuevo escenario. 


14.2. Disrupciones, Fintas y Jugadas estratégicas


  Este tema es apasionante y hace que películas, libros e historias nos atrapen. La sorpresa reside en que personas en el peor de sus momentos de crisis realizan jugadas que les devuelven su iniciativa y les permiten vencer a los villanos. 


  La ficción estructura el relato en introducción, nudo y desenlace, mientras que la vida es un continuo y no siempre ganamos ni podemos sorprender como quisiéramos. 


  Además, perder puede significar ganar y ganar puede significar perder, tal como veremos en el siguiente capítulo del éxito del fracaso y el fracaso del éxito. 


  Sin   intentar   ser   el   dueño   de   la   verdad   ni   dar   panaceas   universales,   quiero compartir los aprendizajes de fintas y jugadas estratégicas que más me han ayudado a superar los desafíos a los que me enfrentó la vida. 


14.3. Tipo de jugadas: de “Gote” y de “Sente”:


  Para empezar hay dos tipos de jugadas: las que nos hacen ganar y las que nos hacen perder (aunque sea tiempo, iniciativa u oportunidad). 


  Según el juego chino de estrategia GO88 (que recomiendo jugar), “una estructura es más fuerte cuantas más libertades tiene” y, por consiguiente, al agregar más fichas pierde Poder. Por eso muchas veces “menos, es más”. 


  “Una estructura es más fuerte cuantas más libertades tiene”. 


  Todas las jugadas del GO tienen una enseñanza filosófica totalmente aplicable. 


  Quiero destacar las jugadas de GOTE y de SENTE. Las de GOTE son jugadas que hacen perder iniciativa (cuidado con ellas) y las jugadas de SENTE son las que le permiten tomar iniciativa. 


  Ejemplos de GOTE:  repetir argumentos, adelantar respuestas, tirar todas las fichas juntas, no guardar contraofertas. 


  Ejemplos   de   SENTE:  callar,   no   opinar,   orientar   con   preguntas,   dar   pistas, sorprender y usar el humor. 


  Antes de cada momento, en cada palabra, en cada acción, pensemos si lo que agregamos o diremos nos aporta o nos quita iniciativa o poder. 


14.4. Escenarios y jugadas estratégicas en El I Ching


  Como   no   encontré   en   mi   vida   ninguna   clasificación   o   enumeración suficientemente abarcativa de los tipos de jugadas y tampoco me considero capacitado para hacerlo, me parece interesante la visión y clasificación que sostienen gran cantidad de pensadores chinos desde hace miles de años a través del I Ching y avalados por grandes   intelectuales   como   Carl   Jung,   Jorge   Luis   Borges   y   Richard   Wilhelm   en   la modernidad.89


  88  Juego   oriental   de   origen   Chino   de   2.500   años   de   antigüedad,   infinitamente   más complejo que el ajedrez, mil años  más antiguo, y fuente de miles de aprendizajes  estratégicos  y filosóficos. 


  89 Recomiendo la edición con el prólogo de Jorge Luis Borges, dado que existen infinidad de versiones poco serias, manipuladas, tendenciosas o de poco rigor histórico.  I Ching. El Libro de las mutaciones. Autor: Wilhelm, Richard-Editorial Sudamericana-ISBN 9500700859


  Según el I Ching hay sólo 8 maneras básicas de moverse en el universo, lo cual incluye también las jugadas o movimientos estratégicos posibles. 


  Uno puede moverse cómo:


  

    	Lo Creativo


    	Lo Receptivo


    	Lo Suscitativo


    	El Fuego


    	El viento


    	El agua


    	La Montaña


    	El lago


  


  Cualquier   cosa   que   usted   haga   puede   relacionarse   con   alguno   de   estos movimientos básicos. 


  Si alguien es absorbente, actúa como “El fuego”, que para brillar consume a otra persona; si uno se pone inexpugnable, actúa elevándose como “La montaña”; también se puede desgastar como “El viento” o adaptarse como “El agua” en su curso inevitable hacia el mar. Podemos inspirar, entusiasmar y dar emoción como en “Lo suscitativo”, sabemos cómo crear o iluminar como el sol en “Lo creativo” y también podemos dar vida contener y dar espacio como en “Lo receptivo”. 


  Cada uno de estos movimientos representa las jugadas que podemos realizar en un momento determinado y que nos permitirán ganar o perder iniciativa, sorprender o ser dominados. 


  Si simplificamos toda situación estratégica caótica con una perspectiva dialéctica, toda situación puede reducirse a: 


  1) Yo-Él,     2) Nosotros-Ellos     3) Yo/Nosotros - Universo


  Si   consideramos   que   ambas   partes   sólo   pueden   moverse   con   alguno   de   los movimientos   básicos  antes   mencionados,   tenemos   como   resultado   64  escenarios   que explican los principales planteos estratégicos, sus imágenes y los comportamientos que agravan o complican cada situación. 


  Recomiendo   su   lectura   profunda   y   repetitiva   para   internalizar   todos   los movimientos y el fácil reconocimiento de los diferentes escenarios. 


  El I Ching no debe considerarse un libro de adivinación sino un libro de profunda filosofía vivencial que se construyó durante miles de años observando el comportamiento de la naturaleza y de la humanidad. 


  Las respuestas del I Ching podrían escapar a la ciencia tal como la conocemos, pero inspiran una comprensión del mundo y de sus reglas como no he podido aprender en ninguna otra parte. 


  En realidad, el ojo entrenado no precisa de un oráculo para darse cuenta de los indicios o de las nuevas perturbaciones que puedan cambiar las reglas del juego. 


  Espero   que   luego   de   la   lectura   de   este   libro   pueda   afinar   su   intuición   para entender cabalmente cada escenario, cuáles son las jugadas posibles e identificar las perturbaciones básicas que le permitirán obtener PODER para sus desafíos importantes y significativos. 


14.5. Elegir el escenario:


   Cuidado con lo que deseas... 

Dicho Popular


  La   primera   pregunta   de   examen   para   mis   maestrandos   es:   “¿Que   es   más importante, la táctica o la estrategia? Justifique”. 


  Con   estrategia   nos   podemos   posicionar   en   el   momento   y   en   el   lugar   que deseamos, en definitiva podemos elegir el escenario. Dejarnos llevar o actuar sin pensar sólo nos extravía. 


  Una  estrategia  certera  es  la   condición   necesaria   y  la   ejecución   razonable,   la condición suficiente. 


  Si   la   estrategia   es   errada,   una   ejecución   excelente   no   tiene   chance.   Por   el contrario con una estrategia buena alcanza y se puede llegar a una ejecución mediocre. 


  Solemos   creer   erradamente   que   la   guerra   se   gana   en   la   batalla,   cuando   en realidad difícilmente podamos revertir en la batalla un posicionamiento adverso. 


  En la guerra, en el amor o en la venta, el escenario lo es todo.


  Los cañones se ponían en costas altas para poder atacar y que el fuego de los barcos no pudiera llegar. Invitamos a cenar, regalamos flores para generar escenas de placer y seducción. Inventamos el packaging para dar importancia a los productos. 


  PODER es posicionar al otro donde nos conviene.


  Decimos que el escenario lo es todo porque por instinto nos sentimos obligados a encajar  y  a  aceptar   las  condiciones  del  entorno;   por  eso  reímos  cuando   otros  ríen  o bostezamos cuando otros bostezan. Esto es porque el 70% de nuestras neuronas son neuronas espejo preparadas para coordinar la caza y el orden en la manada. 


  Los   compradores   quieren   comprar   para   reafirmar   su   autoestima   y   poder.   No comprar o decir que “NO” es molesto y requiere autodisciplina, por eso decimos “paso luego”, “lo pienso”, “lo consulto con“, etc. 


  La   negociación   final   del   precio   de   un   proyecto   depende   mucho   más   de   la percepción de valor que logramos transmitir al cliente y de sus posibilidades financieras que de nuestra habilidad negociadora. Eso se hace en la preparación del escenario. 


  Estamos negociando el precio desde que nos presentamos, con nuestra manera de vestir, con la firmeza de nuestros comentarios, etc. Así estamos creando el escenario relacional. 


  Elegir   el   escenario   es   elegir   si   pelear   o   no,   elegir   qué   guerra   pelear,   el contrincante, las armas, el momento y el lugar. 


  Elegir   el   escenario   es   diseñar   y   crear   el   escenario,   aplicando   las   técnicas   y conceptos que vemos en este libro. 


  El objetivo es ganar sin asestar un sólo golpe, es sólo batallar luego de haber ganado la guerra, en términos de Sun Tzu. 


  El   lector   pensará   “se   dice   fácil”.   Y   yo   le   digo:   salga   de   la   ceguera,   tome perspectiva, pregunte a otros, busque los tiempos y si está condenado en el presente, resista y prepárese diseñando y creando el futuro que desea. 


  “Elige un enemigo y decidirás tu altura”, escribí de muy chico para no quedar encerrado en guerras o enconos absurdos que lo único que hacen es disminuirnos por estar enceguecidos debido a nuestras nocivas emociones. 


  El PODER está en elegir, diseñar o crear el escenario para ganar antes de la batalla.


  Espacio de humor:


  Un masoquista le insiste a un sádico: “¡Pegame, pegame, pegame! A lo que el sádico le responde: “Nooooooooo”. 


14.6. Salir del escenario 


  “Si  discutes   con  un  estúpido,  los demás   podrían   NO   notar   la diferencia”. 

Anónimo. 


  Toda   negociación   o   estrategia   se   juega   en   un   escenario   determinado.   Si   no hemos  podido  elegirlo   y  no  nos  conviene,   salir  del  escenario  que  nos   plantean  es  la segunda mayor jugada de Poder.


  Si se nos plantea un escenario imprevisto, cuidado. Cuanto más inteligente es el otro, mejor debe haber calculado sus probabilidades de éxito. Si el otro es torpe, tampoco deberíamos aceptar el escenario dado que todo se vuelve imprevisible. 


  Debemos   responder   lo   que   queremos   y   cuando   nos   conviene.   Responder, aceptar disyuntivas o falsas opciones es someternos a escenarios previsibles para otros. 


  Tenemos la debilidad de querer “encajar”, de querer responder. Haga la prueba: si nos preguntan la hora es casi reflejo contestar. No contestar lo que el otro quiere es PODER. 


  No aceptar la agresión, el combate o el enfrentamiento que el otro nos plantea es PODER a menos que el otro esté cayendo en una celada nuestra o que el conflicto nos posicione para arriba. 


  El conflicto siempre es para “la tribuna” para los que observan y si nos interesa que nos vean en esta escena. 


  Si no hay amor o hay conflicto de intereses jamás convenceremos al otro, sólo podemos agotar nuestras fuerzas. 


  El escenario  más complejo de donde  salir son nuestras propias  emociones y relatos que nos creemos. Nuestro “mindset” es la mayor trampa; salir del escenario que creemos que hay es lo más difícil. 


  Un   ejemplo   de   esto   es   cuando   nos   metemos   sin   pensarlo   lo   suficiente   en escenarios riesgosos y caemos en nuestras propias trampas, ya sea por ansiedad o por impulso.


  “Nunca hagas una pregunta cuya respuesta pueda no gustarte”. 


  A los vendedores nos entrenan diciendo que una vez que se logró la venta no hay que hacer argumentaciones de ningún tipo, de lo contrario corremos el riesgo de hacer dudar al comprador agregando información redundante en esa etapa. 


  En   escenarios   delicados,   importantes   y   sensibles   la   cautela   debe   primar   y debemos pensar, pensar y repensar las posibles consecuencias de cada acto antes de realizarlo. Recuerde que el inteligente no se mete en los escenarios de los cuales el vivo sabe salir. 


  ¿Cómo   dominar   nuestras   emociones,   romper   nuestros   propios   paradigmas, creencias y prejuicios para escuchar y entender la verdad tal como se nos presenta? 


  Por una parte debe intentar imaginar cómo piensan o pensarían otras personas que usted conoce ante cada situación; imagine cómo discutirán los diferentes interesados y desafíe su imaginación para verse a usted mismo como un observador de la escena que usted protagoniza. 


  Debemos   darnos   cuenta   de   que   si   creemos   que   algo   no   tiene   defectos   nos estamos mintiendo y si creemos que algo no tiene virtudes, también. 


  Es fácil ver lo que vemos, lo difícil es ver lo que NO vemos. 


  Pero tranquilo, se puede hacer. Hay que entrenarse. 


  Procure, en cada momento, en cada instante, empezar a pensar de la misma manera que ve la alacena o la heladera para hacer la lista de la compra:


  

    	Piense en lo que no hay. 


    	En cualquier grupo humano piense: ¿Quién faltó? o ¿Quién se fue al baño? 


    	Piense en lo que usted mismo no está haciendo en este instante. 


  


  Es fundamental entrenarnos para ver lo que NO vemos. 


  Nuestro cerebro y personalidad nos ponen trampas de las que debemos aprender para crecer. De lo contrario seguiremos sufriendo por lo mismo, una y otra vez. 


  Dijimos que el mejor general elige el escenario, ya sea mental, físico, temporal o discursivo. Esto implica no aceptar el escenario que nos proponen otros, ser conscientes de la batalla que enfrentamos y no embarcarnos si no tenemos asegurada la victoria. 


  El aikido es el arte de estar donde NO está el golpe y, a la vez, el arte de matar con un solo golpe. Esto nos enseña el poder subyacente de evitar la agresión.


  Jamás   aceptemos   estar   en   el   lugar   donde   el   otro   nos   quiere   poner,   ya   sea discursiva o escenográficamente: nosotros debemos elegir dónde nos sentamos  en una reunión y qué  comentarios que el otro desliza dejamos pasar o no.


  Nietzsche dice, en su análisis del discurso, que la introducción recorta el paisaje. 


  Entonces el secreto fundamental en toda argumentación es entender cuál es el recorte del paisaje que hace el orador. 


  Los   cuadros   de   choque   en   términos   políticos   hacen   esto   para   desbaratar cualquier asamblea: ponen en tela de juicio cualquier presunción, por elemental que sea. 


  Como   funcionario   en   visitas   oficiales   yo   siempre   veía   cómo   las   instituciones armaban un montaje para que veamos lo hermoso, limpio y genial que estaba todo. 


  Mi costumbre, aduciendo razones de salud, era plantear la necesidad de ir al baño en casi todas las etapas de los recorridos. Eso nunca lo tenían previsto y siempre me encontraba con sorpresas cada vez que salía del camino feliz y protocolar que tenían planificado   para   mí   hasta   el   final   del   recorrido.   Así   podía   conocer   la   realidad   de   las instituciones y no lo que querían mostrar. 


  Si no encabezaba la comitiva, solía perderme intencionalmente para conocer la realidad y transmitirla luego al funcionario para el cual prestaba servicios. 


  En términos discursivos lo mejor es cambiar el escenario y desbaratar o atacar las premisas falsas, dado que con información equivocada cualquier conclusión incorrecta se vuelve verdadera y nos obligan a aceptar conclusiones que no compartimos. 


  Cambiar   el   escenario   o   desbaratar   las   premisas   obliga   al   adversario   a   un replanteo general de la negociación, donde debe improvisar de igual a igual. 


Si   además   logramos   imponer   el   escenario,   las   posibilidades   del   otro   se complican. 


  14.7. Interponer o enfrentar adversarios: uno de cada lado, dos a favor 


  El   mayor   Poder   es   elegir   el   escenario;   le   sigue   poder   evadir   o   escapar   del escenario que nos imponen y ahora explicaremos el poder de poner a otro adversario frente a nuestro adversario principal. Ese otro puede ser, simplemente, el tiempo. 


  No seamos mesiánicos en pensar que tenemos que ser nosotros el héroe que pone  en su  lugar  al otro  ni tampoco  tan  egocéntricos  de  pensar que  somos  el único oponente que tiene nuestro adversario. 


  Lo fundamental es evaluar si sólo nosotros podemos detener al otro para que no logre sus objetivos, que nos afectan o dañan. 


  A veces alcanza con dar a conocer (de forma directa o indirecta) la información que tenemos a los otros enemigos de nuestro oponente para que ellos hagan su trabajo.


  Si al que ponemos en el medio es otro adversario nuestro, el resultado es que lo que pierda cada uno de cada lado es todo a favor nuestro. Este es un escenario ideal que nos fortalece mientras el otro se debilita. 


  Uno de cada lado, dos a favor.


  Entonces, la prioridad es poner a nuestros otros adversarios, luego a terceros y por último al tiempo -y si nada puede detenerlo- recién ahí debemos pensar en intervenir. 


  La   metáfora   china   utilizada   cuando   provocamos   a   otros   para   hacer   nuestro trabajo se denomina "Matar con cuchillo prestado", en que un tercero hace la ejecución que uno pretende y si es otro adversario, uno de cada lado, dos a favor. 


  Si   presencia   un   conflicto   entre   terceros   ajenos   o   enemigos,   simplemente   no intervenga y si debe intervenir trate de contemporizar sin tomar partido; no encienda los ánimos ya que podrían unirse en contra suyo. 


  Si el conflicto escala, quédese lejos porque uno de cada lado, son 2 a favor. 


  Esta estrategia le permite fortalecerse mientras el otro se desgasta, enfrentando enemigos o simplemente al tiempo. 


  Matar   sin   efectuar   un   solo   golpe,   ganar   sin   desenvainar   la   espada,   requiere manejar los escenarios con mayor inteligencia y habilidad. 


  14.8. Táctica de “Distraer” o de “Diversión” 


  Se trata de lograr que el otro fije su atención donde nos conviene, llamando su atención donde queremos o dejando que presuma nuestro actuar con algunas pistas, de manera   de   poder   fortalecernos,   manipular   o   atacar   beneficiándonos   del   poder   de   la sorpresa. 


  La metáfora china es: “Azuzar por el norte y atacar por el sur”, estrategia básica de los prestidigitadores cuando sueltan la paloma y hacen el truco con la otra mano. 


  Una variante es el poder de la agenda, haciendo que los demás se centren en problemas que no nos involucran. 


  En adelante veremos algunas fintas que son variantes de esta poderosa táctica que dirige al adversario (directa o indirectamente) a caminos errados, donde desgasta sus recursos y nos brinda poder, o al menos alguna ventaja competitiva. 


  14.9. Arbitrar información 


  La información es una de las armas más poderosas que existen.


  Como vimos en el Capítulo 10, las empresas juegan con rumores como: “Se dice que   cerrarán   el   comedor   a   cambio   de   un   plus   en   el   sueldo”.   En   caso   de   generar resistencias, los desconocen con el clásico cliché de “son rumores infundados” y de lo contrario los aplican, evitando cualquier desgaste mayor. 


  Ejemplo en Gobierno:


  En   cierto   momento   yo   tenía   un   rol   de   especial   importancia   en   el   Gobierno argentino   pero   me   tenía   que   manejar   con   muy   poco   poder   concreto.   Es   decir,   debía gobernar y lidiar con sectores con mucho más poder real que el formal que yo tenía. 


  En el Ministerio de Defensa, con una democracia endeble, las fuerzas armadas tenían un inmenso poder y enfrentarse a ellas podía significar un problema institucional grave. 


  Un asesor, como era yo, debía alertar acerca de irregularidades que pudieran afectar al Poder Ejecutivo. El problema era que generalmente se suele “matar al cartero”. 


  Entonces, ¿cómo resolver los problemas sin complicar a los ejecutivos que uno sirve ni perder la vida en el intento? Es difícil, pero tiene solución. 


  En   ambos   casos   las   irregularidades   que   detectaba   tenían   que   ver   con importantes empresas a nivel internacional respaldadas por sus respectivos gobiernos. 


  Para colmo de complicaciones el Poder Ejecutivo estaba en difícil situación en negociaciones permanentes con ambos poderes y en la renegociación de la deuda con los mismos gobiernos que respaldaban a las empresas proveedoras. 


  Conclusión:   cualquiera   que   se   quejase   podría   significar   mi   instantáneo alejamiento del Gobierno. 


  ¿Qué hacer? ¿Cómo se resuelve? ¿Qué margen de maniobra tenía? 


  Le cuento qué es lo que hice yo:


  Diagnóstico:


  Lo primero es ser consciente de las características del problema, la situación y el Poder concreto que uno posee. 


  Los proyectos de contratos suelen mantenerse en secreto mientras se preparan y cuanto más polémicos, más en secreto se suelen tener. 


  La   competencia,   también   muy   poderosa,   ignora   las   iniciativas   de   los   otros mientras pergeña las suyas propias. 


  Mi   juego   consistió   en   que   indirectamente   llegaran   pistas   del   proyecto   del proveedor   A   al   proveedor   B.   Inmediatamente   el   proveedor   B   buscó   participar   sin   mi intervención. 


  A partir de allí podían negociar disminuyendo la rentabilidad (el presupuesto que disponía el área no se estiraba) o, por el contrario, competían disminuyendo el precio para ganarlo   y   presionando   para   conseguir   condiciones   competitivas   más   limpias   o   que   al menos no los dejaran fuera de la operación. 


  En cualquiera de las 2 posibilidades yo ganaba, dado que se transparentaba la operación y habría menos actores que cuestionaran el proyecto. 


  Una vez que esta situación se estabilizaba porque lograban acuerdos, cuidando meticulosamente los tiempos dejaba caer pistas del proyecto al proveedor C y en algún caso a un proveedor D. 


  Así, con 3 o 4 jugadores fuertes difícilmente podían conseguir un acuerdo que los beneficiase a todos, con lo cual los que se quedaban afuera alertaban con su poder de presión sobre cualquier irregularidad. 


  Siendo mi rol el auditar las propuestas de todos, terminaba manejando las ideas o proyectos. En algunos casos, incluso, llegue a manejar proyectos y propuestas a las que había accediendo accidentalmente. 


  Aumentaba mi reputación entre los propios proveedores dado que solía acceder a los   pedidos   de   transparencia   que   en   realidad   ansiaba.   Era   reconocido   por   los   altos funcionarios a los cuales alertaba en secreto y que veían cómo las cosas se normalizaban sin siquiera tener que intervenir o desgastar su autoridad. 


  Para las áreas era percibido como quien les facilitaba el acceso a la decisión de los altos funcionarios, si creía que la propuesta era conveniente. 


  Las veces que percibí que las propuestas no eran beneficiosas para el país ¡simplemente jugué al CAOS! 


  14.10. Halagar:


  Halagar   al   otro   lo   relaja   y   así   está   más   dispuesto   a   escucharnos.   Siempre conviene halagar cosas que sean ciertas para que la táctica funcione; si no tiene o no conoce sus virtudes, aunque sea elogie un vaso o incluso las cosas que el otro pueda tener, así se relaja pensando que lo respeta y lo reconoce en su “aparente” superioridad. 


  Nada funciona mejor que el halago y el diálogo apreciativo. Mientras en el diálogo apreciativo se busca reforzar la autoestima y la seguridad del otro para que rompa sus límites autoimpuestos o techos de cristal, aquí en personas de alto ego buscamos que nos escuchen mientras podemos argumentar. 


  El halago ablanda el oído del otro; cuidemos que no nos distraiga a nosotros.


  14.11. El poder del rumor


  El uso del rumor es importantísimo como técnica. Sus funciones son: 


  

    	 Que hablen de otra cosa, de algo tienen que hablar. 


    	 Probar medidas y medir el impacto. Toda área de RRHH en una gran empresa debe tener su propia fábrica de rumores. 


    	 Decir lo que no podemos decir: nos permite hablar desde el anonimato. 


  


  Por   ejemplo:  permiten   hacer   pruebas   de   laboratorio   antes   de   tomar   decisiones importantes o graves:


  

    	Cerrar el comedor de una empresa a cambio de un plus en la remuneración y medir cómo lo toma el personal. 


    	El lanzamiento de una candidatura política. 


    	Una medida de gobierno. 


  


  Si la respuesta es: ¿Cómo van a ser esto? ¿Quién este personaje? o “Es una barbaridad”, uno puede desconocer la medida declarando que es un simple rumor mal intencionado   o,   de  lo   contrario   aplicarlo  sin   más   conociendo   las  resistencias   que   nos vamos a encontrar. 


  14.12. El poder de la sorpresa


  Los profesionales no tenemos derecho a la sorpresa. Se nos paga por identificar y mitigar riesgos. Puede ocurrir que equivoquemos la medición de un riesgo pero no que nos sorprenda la aparición de un riesgo que no estaba identificado. 


  Hay sorpresas buenas y malas, en términos personales o comerciales. 


  Hacia los socios o directivos, las sorpresas malas son veneno. Personalmente, las veces que la vida me sorprende me hace sentir bien y que vale la pena estar vivo. 


  La capacidad de sorprender es la capacidad de modificar la dinámica caótica mediante cualquier disrupción. 


  En términos de negocios hay muchas reglas para cambiar el caos competitivo, por ejemplo:


  

    	 Ofrezca productos y servicios a contramano de las prácticas del mercado.


    	 Cuando todos aumenten, saque promociones bajando precios. 


    	 Dedíquese a los que NO son clientes habituales, explore la cadena de decisión de compra buscando otros compradores objetivos y nuevos prescriptores que no participan del mercado. 


    	 Si todos cobran en modo “all inclusive” desagregue los precios. 


    	 Convierta   sus   productos   en   modo   de   servicio   o   convierta   los   servicios   en productos. 


    	 Piense   en   los   problemas   de   manera   holística   y   podrá   redefinir   productos   y servicios   que   hoy   tiene   el   mercado.   Combine   productos   alternativos   y complementarios en combos. 


    	 Piense   nuevos   productos   o   servicios   en   la   combinación   de   industrias contradictorias 90 (surgen cosas impensadas, lo hago en todos mis cursos) Todas   las   empresas   se   mueven   con   el   mismo   libreto   de   management,   con objetivos a muy corto plazo y con modelos validados. Hay muchas combinaciones no exploradas que son negocio y no las explota nadie. 


  


  El   empresario   Warren   Buffett   invierte   hasta   en   empresas   en   proceso   de liquidación cuando el valor de activos convertidos supera el valor de las acciones. 


  Carlos Slim compra acciones cuando tocan fondo porque ahí hay un valor cierto, sólo hay que esperar a que empiecen a subir. 


  Existen   millones   de   oportunidades   comerciales,   lo   que   falta   es   capacidad   de implementación para aplicar las innovaciones que ya probaron otros. 


  El   conocimiento   se   expande   más   rápido   que   la   capacidad   de   innovación   e implementación del aparato productivo mundial y hay miles de descubrimientos que ni siquiera tienen aplicaciones prácticas o comerciales. No hace falta ser un genio, sólo ver qué cosas son exitosas en otras partes y replicarlas en nuestros países o zonas puede darnos un éxito razonable. 


  Ocurre   que   tenemos   límites   autoimpuestos   que   nos   impiden   desarrollar   todo nuestro   verdadero   potencial   porque   nuestra   mente   construye   un   modelo   de   nosotros mismos y un relato del cual es difícil salir. 


  90 Ejemplos   de   combinación   de   industrias   complementarias   que   dan   lugar   a nuevos negocios o actividades de valor. Por ejemplo, la informática aplicada a todas las áreas de conocimiento, la industria de los juegos aplicados a la salud o a la educación (ver gamification), etc.


  Varias veces en mi vida estuve muy al límite y mis hijos o nuevas circunstancias me dieron la posibilidad de reinventarme o de demostrarme a mí mismo que mi cerebro aún trabajaba en términos razonables. 


  Cuando cumplí 50 años me di cuenta de que había superado una vez más los límites y que mi cerebro funcionaba  de manera diferente. Aún hoy me sorprendo con nuevos mecanismos e ideas aprendidas mientras estoy escribiendo estas palabras. 


  Aprendamos   idiomas,   bailemos,   probemos   comidas,   viajemos   y   hagamos   las cosas de otra forma. 


  El poder de la sorpresa es el poder de disfrutar la vida con cosas diferentes que desafíen nuestras creencias, hábitos y perspectivas


  El secreto de permanecer jóvenes es vivir varias vidas como al principio. 


  14.13. El Poder de fingir o aprovechar las crisis:


  Sólo   triunfa   en   el mundo   quien   se   levanta   y busca las circunstancias o las crea si no las encuentra.

Bernard Shaw


  En   la   estabilidad   las   oportunidades   son   más   difíciles.   En   las   crisis   se   puede invertir con altos rendimientos (como los casos de Slim y Buffett), se pueden conseguir recursos humanos valiosos e incluso propiedades a precios ridículos. 


  En Argentina hubo varias crisis manipuladas desde centros de poder que les permitieron importantes ganancias. 


  Actuar en forma anticíclica a las crisis es fuente de oportunidad. 


  También hay poder en saber “Fingir la Crisis” tanto desde lo emocional, lo político o lo económico; no hay manera de tomar decisiones fuertes sin que haya una crisis que lo justifique. 


  Por esto es importante no ocultar los problemas al personal o a quienes nos quieren para así poder tomar libremente las decisiones que debamos tomar y que no sean consideradas como desaprensivas o arbitrarias. 


  Políticamente, siempre fingí crisis con mis jefes cuando más sólido estaba en mi cargo; así, los enemigos desfilaban ante mis jefes y yo los podía ver venir. Luego, cuando en verdad tenía problemas, sabía previamente quien me atacaría o de quién más me tenía que cuidar.


  Incluso hubo veces que lo realicé en forma coordinada con mis superiores dado que les permitía ver quién no dudaría en atacarlos a ellos también. Esto nos permitía saber quién era amigo y quién se movía por interés. 


  Es   ideal   “fingir   la   crisis”   cuando   se   está   próximo   a   ser   designado   en   una candidatura o puesto de importancia y sólo usted lo sabe: se ahorrará premiar a gente que no se lo merece. 


  Le aseguro que le sorprenderán los resultados. 


  Antes   de   entrar   en   una   crisis   le   recomiendo   declararla   abiertamente.   Los empleados menos convencidos se irán (con lo cual se evitarán los costos de despido) y los comprometidos se comprometerán aún más. 


  14.14. El poder de la renuncia


  Se puede renunciar a un cargo, a un proyecto o a la vida misma. 


  El   mayor   Poder   de   la   renuncia   es   recuperar   el   tiempo   y   la   iniciativa   para dedicarnos a otra cosa... y esto no es nada menor. 


  ¿Qué es más valioso? ¿Un vaso lleno o un vaso vacío? 


  Depende del contenido del vaso, claro. 


  Aun yéndonos, siempre tenemos algo de Poder. Podemos afectar el entusiasmo del   resto   con   nuestra   ida,   evitar   problemas,   avisar   con   tiempo   para   que   busquen reemplazo en términos laborales u ordenar una previsible quiebra de manera de minimizar el impacto en los que más queremos en términos empresariales. 


  En   muchas   circunstancias   está   bien   renunciar.   Hay   empresas   que   llegan   a festejar   el   abandono   de   los   proyectos   para   no   seguir   perdiendo   dinero,   y   festejan   y reconocen los aprendizajes del fracaso para tratar de reutilizarlos. 


  Psicológicamente nos resistimos a aceptar el fracaso cuando el mayor fracaso es permanecer presos de un rol o de circunstancias que pueden llegar a enfermarnos. 


  Es difícil saber cuándo abandonar los proyectos porque cuanto más invertimos (ya sea dinero tiempo o emoción) más difícil es abandonar. Es como la ruleta: cuanto más perdió el jugador, más quiere invertir para recuperar lo perdido. 


  En  el  estadio   de  La  Decepción   explicamos  algunas  técnicas   para  reconocer cuándo debemos renunciar y cuándo no. 


  14.15. El poder de la eutanasia militante


  En un momento muy depresivo de mi vida se me ocurrió la eutanasia militante. 


  ¿En qué consiste?


  Usted trabajó toda su vida para lograr un futuro mejor para sus hijos y sus seres queridos y de pronto un día le descubren una enfermedad terminal. ¿Por qué no dejarles también   un   mundo   mejor   con   menos   gente   malvada?   ¿Por   qué   dejar   tantas   malas personas vivas, mientras nosotros nos vamos? De la misma forma que trabajamos para dejarles un mejor pasar económico, deberíamos aportar para que vivan en una sociedad mejor. 


  Cada vez que fallece una gran persona me vuelvo a preguntar lo mismo. ¿Por qué casi todos los personajes terroríficos son tan longevos, mientras la mayoría de las personalidades grandiosas mueren tempranamente? 


  A los que les duele la realidad, se enferman y se van antes. Esto desbalancea el equilibrio ecológico entre el bien y el mal. 


  Mi   sugerencia   es:   señor   enfermo   terminal,   no   muera   sufriendo   inútilmente   y generándole costos a la salud pública mientras lo torturan sin sentido sólo para prolongar su vida de dolor. 


  Entiéndase, no hablo de personas que se hayan portado mal porque todos hemos hecho alguna vez cosas que no nos enorgullecen. Hablo de personas que a lo largo de toda su existencia han sido sistemáticamente y sin casi respiro malvadas o perversas. 


  Lamentablemente   todos   hemos   tropezado   a   algún   personaje   de   estas características en nuestra vida. ¿Por qué irnos nosotros que hicimos lo que pudimos y ellos se quedan ejerciendo su maldad? 


  Si los malvados supieran que cualquier sujeto ignoto puede hacerles pagar todos sus males, se cuidarían mucho más de ser malvados. 


  En términos de premios y castigos, en la vida los premios generalmente llegan tarde (si es que llegan) y los castigos pocas veces llegan a quienes se lo merecen. 


  Cómo dice Vladimir Putin: “Es trabajo de Dios juzgar a los terroristas, mi trabajo es llevarlos con él”. 


  Personalmente, yo que viví años internado prefiero una muerte rápida en manos de un custodio o un malvado, que lleno de aparatos en un hospital, sufriendo y tratando de evitar lo inevitable. 


  En la naturaleza existe la tensión entre el león y la gacela porque siempre el pasto es más rico cerca del león, que es donde más riesgo de vida corre la gacela. 


  La vida natural es un sinfín de tensión y placer. Apenas empezamos a perder velocidad y corremos menos que el resto, nos come el depredador. 


  Es decir, en la naturaleza tenemos infinitos tiempos de tensión y placer por unos pocos segundos de dolor antes de la muerte. 


  ¿No debería ser esa una muerte natural? La agonía es un invento humano.


  14.16. Otras muchas más en la web


  Existen infinidad de jugadas o ardides sorprendentes, por eso nos divierten series o películas como Misión imposible o Los Simuladores91. 


  Creo haber descrito los principales factores de Poder y fintas o disrupciones que he aprendido en mi vida. Lo invito a seguir aprendiendo en el portal del Libro del Poder (con el número de serie de la compra del libro podrá conocer y compartir en los foros muchas más jugadas estratégicas validadas en su potencia y Poder). 


  91 Si desea conocer más reglas y estratagemas de Poder, le recomiendo The 48 Laws of Power, de Robert Greene.


  15. Liderando nuestra vida


  "El  hombre  razonable  se adapta constantemente al mundo.

  El hombre no razonable persiste en querer adaptar el mundo a sí mismo.

  Por   consiguiente,   todo   progreso depende   del   hombre   no razonable".

Bernard Shaw


  Compartiendo los aprendizajes que pude obtener a lo largo de mi vida, con este libro busco evitarle al lector los problemas que yo tuve que superar. 


  Espero contribuir a que usted no tome decisiones erradas por manipulación, por falta de formación o de información. 


  Liderar   nuestra   propia   vida   es   un   gran   desafío,   quizás   el   más   grande   que podamos tener. 


  La primera pregunta que surge es: ¿por qué liderar nuestra vida? 


  Si no quiere liderar su propia vida considero importante ser consciente que se está dejando llevar, lo cual puede estar muy bien en el amor o temporalmente en equipos pero lo importante es saberlo y poder poner el freno cuando nos hace mal o nos perjudica. 


  Desde ya le digo:


  Ser tímido no es negocio.


  Igual,   si   compró   el   libro   o   se   tomó   el   tiempo   de   leerlo   creo   que   es   porque pretende ser protagonista. 


  Liderar, tener Poder. ¿Para qué? 


  Para que otros no vivan nuestras vidas o para tener la libertad de decidir cuándo liderar y cuándo dejarse llevar. 


  La libertad empieza desarrollando la capacidad de decir simplemente “NO”.


  15.1. ¿Qué queremos? 


  ¡No   sé   lo   que   quiero   pero   lo quiero ya! 92


  La   segunda   pregunta   es   qué   objetivos   plantearse   y   esa   respuesta   es exclusivamente personal. Es una pregunta difícil que quizás requiera introspección y lueo acción, probando y errando con rapidez. 


  Cualquier camino es bueno cuando no sé a dónde voy.


  Lo importante es caminar, disfrutar del camino y, si nos sentimos mal, corregir el destino lo antes posible. 


  Pero   ¿cómo   ser   exitoso   en   el   futuro?   Debe   invertir   más   que   el   resto   en   un determinado juego estratégico, lo cual no es nada fácil. 


  Podemos jugar a ser maestro rural, matemático, artista o comerciante, donde cada uno de estos mercados profesionales tiene juegos estratégicos, diferentes desafíos, reglas, riesgos, premios y castigos. El triunfo de un sacerdote o un artista difiere de un comerciante. Los riesgos de un deportista o de un soldado difieren de un filósofo. 


  Para   saber   qué   queremos   debemos   hacernos   preguntas   difíciles,   hablando honestamente   con   nosotros  mismos.   La   clave  reside   en   no  mentirnos   porque   no   nos conviene. 


  Como quizás haya cosas que usted no pueda ver, recomiendo compartir sus dudas porque desde afuera las cosas se ven mejor93.  Si no se siente en confianza con los demás, quédese tranquilo y piense que decir la verdad siempre es el mejor camino: los que realmente lo quieren lo van a querer más por compartir sus dudas con ellos y los enemigos dirán cualquier cosa y quedarán rápidamente en evidencia. 


  ¿Sabemos lo que queremos? 


  No se preocupe, pocos lo saben; nuestros genes no entienden los desafíos de la modernidad y entonces podemos querer o  creer  que queremos:


  ¿Qué creemos que queremos? 


  ¿Cicatrizar el Pasado? 


  92 Autor: Carlos "El Indio" Solari cantado por el grupo Sumo bajo el título de "Lo quiero ya". 


  93 Recomiendo la lectura de “Las Ventanas de Johari” que representa las áreas visibles para otros que no podemos ver y sus posibles estrategias.


  Es mejor cicatrizar el pasado que no tener pasado. Lamentar es la conclusión de haber vivido, de haber amado, de haberse atrevido. Tengamos en cuenta que:


  “Todo tiempo pasado fue anterior”.

Les Luthiers


  ¿Elevarse en la relación con un enemigo? 


  No podemos rebajarnos. 


  “Elige a un enemigo y decidirás tu altura”. 


  Esta frase la pensé desde muy chico y me sirvió para no encerrarme en enconos emocionales que nos anclan en la vida. La realidad es que los oponentes rara vez logran superar a quienes se oponen. Definir un enemigo implica definir un techo para nuestro crecimiento. El enemigo jamás es el otro. El enemigo siempre está dentro de nosotros, en nuestra propia incompetencia. 


  ¿Sobrevivir, progresar humana y profesionalmente en la carrera de la vida? 


  Para esto, siga leyendo. 


  15.2. La Carrera de la Vida:


  Las   palabras   crean   mundos,   los silencios los avalan.

FBR


  En la vida no gana el más rápido sino el que elige el mejor camino. Una vez elegido correctamente el camino, recién allí es importante la velocidad. 


  Esperar sólo por esperar no sirve; sólo debemos esperar para ver los efectos de lo que sembramos. Rara vez el éxito reside simplemente en esperar. 


  Cuando esperas, pagas con tu vida.


  Generalmente   sólo   podemos   esperar   más   de   lo   mismo   o   peor   y   más   tarde. 


  Nuestra vida pasa inevitablemente a cada momento y lo que no aprendimos ayer, no podemos usarlo hoy. 


  Dijimos que no hay nada peor que demasiado tarde; de ahí la importancia de vivir lo que tenemos que vivir en el momento adecuado. 


  Dicen que hay tres tiempos profesionales:


  

    	Cuando usted vende su tiempo a otro es empleado. 


    	Cuando usted vende su propio tiempo es autónomo. 


    	Cuando usted vende el tiempo de otras personas es empresario.


  


  Dice otro proverbio que para una vida plena, cada día no debemos acostarnos sin:


  

    	Haber aprendido y haber enseñado algo. 


    	Haber ayudado y haber sido ayudado. 


    	Haber amado y haber sido amado. 


  


  15.3. “La Libertad” y “El Éxito”, el mito:


  Una vez que la libertad estalla en el hombre ya nadie puede hacer nada para evitarlo.

Dicho popular


  La literatura confunde lograr el éxito con lograr la libertad, cuando la realidad es que no es la libertad lo que buscamos. Repudiamos que nos opriman, que no es lo mismo que buscar ser libres. 


  Ansiamos la posibilidad de lograr nuestros objetivos, así que lo que queremos es decidir la manera de hacer realidad lo que deseamos. 


  La libertad, en verdad, nos estresa y nos llena de angustia; es el pánico ante la hoja   en   blanco,   son   las   dudas   ante   cada   decisión.   La   libertad   de   elegir   implica   la posibilidad de elegir el camino incorrecto y por ende la muerte.


  La libertad absoluta en la manada era posterior al destierro y anterior a la muerte segura ante la fragilidad del ser humano en un entorno hostil. Queremos decidir pero protegidos por la manada y esto implica controlar a los otros. 


  No queremos la libertad, queremos el control.


  La ilusión del control es un requisito para la supervivencia y la felicidad, saber que lo que vivimos es en parte nuestra decisión y resultado de nuestras acciones. 


  La no decisión genera apatía por las acciones y por los resultados. 


  Ejemplo: En una ocasión repetí en el aula un experimento que había visto, con tres grupos de chicos elegidos aleatoriamente:


  

    	 A un grupo se le designó un tutor autoritario que indicaba qué tenían que hacer   en   cada   momento.   Los   resultados   fueron   razonables   y   con adecuados   niveles   de   producción   mientras   el   docente   miraba,   pero cuando se retiraba con cualquier pretexto los niños se indisciplinaban y no producían en absoluto. 


    	 A un segundo grupo se le designó un tutor totalmente permisivo donde los chicos tenían la libertad de hacer lo que quisieran. Los resultados fueron muy pobres y empezaron a surgir conflictos entre los niños con fuertes peleas por enfrentamientos de egos, problemas relacionales e incluso para elegir los proyectos y las tareas de cada uno. 


    	 A   un   tercer   grupo   se   le   asignó   un   tutor   democrático   quien   buscó consenso entre los  niños sobre los temas a utilizar  para encarar las actividades   pedagógicas.   El   resultado   fue   un   altísimo   nivel   de productividad,   incluso   cuando   el   docente   se   retiraba   con   cualquier pretexto. 


  


  Esto   demuestra   que   la   mayor   productividad   en   resultados   individuales   y   en equipos se logra con la participación. 


  Los conflictos son, en realidad, sobre quién tiene el control de la manada. El control y la sensación del control nos involucra a nosotros y a los otros en grupo o en equipo. 


  Los   artistas,   políticos   y   empresarios   más   importantes   imponen   criterios   a   la sociedad. Tienen poder y cierta ilusión del control.


  15.4. PODER desde el no poder: ¿Cómo se desarrolla? 


  Todos tenemos algo de poder, aunque lo neguemos: tenemos nuestras propias manos, nuestra inteligencia y nuestra capacidad de hacer. 


  A   los   9   años   decidí   empezar   a   trabajar,   pero   ¿quién   contrataría   a   un   niño enclenque y desnutrido? 


  En el conventillo donde nací, en la medida que se desocupaban las habitaciones se alquilaban como depósito a un mayorista que fraccionaban productos a granel para vender con marca propia. 


  Una tarde los dueños se fueron al autocine y a comer y dejaron más de 100 kilos de naftalina para fraccionar. 


  Supe que esa era mi oportunidad y me puse a armar paquetes. Al día siguiente encontraron todo organizado pero no sabían quién lo había hecho. Resumiendo: cuando se enteraron no les quedó otra que pagarme (mi cuerpo lleno de ronchas de la alergia no dejó dudas que quien había hecho semejante trabajo). 


  Lo que cobré no alcanzó para los medicamentos que necesité luego pero a partir de allí fui un colaborador más de la empresa, vendiendo al público, cargando cajas y entregando pedidos. 


  Uno de los casos extremos de carencia de poder es ser un inmigrante en tierras desconocidas y mucho más si no se conoce el idioma. 


  El  sufrimiento   del  inmigrante  es  inenarrable:   nadie  nos  conoce   ni  reconoce  y siempre dudan de nuestra integridad. 


  A   mí   me   pasó:   cuando   me   mudé   a   España   de   ser   una   persona   conocida   y respetada pasé al anonimato más absoluto. 


  Nadie   me   conocía   y   es   más,   me   miraban   como   de   quien   se   cuidar   sus pertenencias. Fue durísimo: yo sentía que mi conducta y trabajo de tantos años no servía para nada. 


  En ese entorno yo debía construir poder y debía sobrevivir. 


  Me costó mucho hacerme un espacio y ni me imagino lo que le cuesta a otros inmigrantes o lo que me hubiera costado a mí emigrar a otras latitudes. 


  Entonces, ¿cómo construir poder cuando uno empieza en una situación semejante? 


  Lo   primero   es   empezar   por   ser   importante   para   alguien.   Pero   ¿cómo   ser importante para alguien, cuando uno se siente que no sirve para nada? 


  La respuesta es que hay que tratar de ayudar, como sea. 


  Debemos identificar los problemas de los otros y tratar de ayudar, desde limpiar una cristalera, descargar un camión o arreglar un jardín. Lo que sea. 


  El que no es importante para alguien no es importante para nadie.


  Apenas llegué a España no quería “desahorrar”. Así, de ser asesor presidencial me puse a lavar los platos en una casa de comidas a cambio de comer lo que hubiera sobrado. 


  Lavaba cada día entre 3 y 4 horas pero mantuve mi autoestima. 


  Si conseguimos un empleo no esperemos que nos den oportunidades; hagamos todo lo que nos corresponde y lo que se precise. 


  La realidad es que aunque no estemos en una situación de necesidad extrema, deberíamos tener la misma actitud. 


  Decálogo para la construcción del Poder desde el no poder: 


  

    	 Empiece a sembrar todo lo que pueda, ayude a todos, sea quien sea. Al menos   puede   conocer   quién   es   ingrato   y   quién   no.   Incluso   el desagradecimiento   es   valioso  para   que   otros   tomen  partido   en   favor suyo y al menos usted gana información acerca de quién es quién. Si alguien es ingrato, pruebe con el siguiente y así sucesivamente. 


    	 Sea   agradecido   y   retribuya   cualquier   colaboración   para   consolidar relaciones poderosas. 


    	 Sea funcional a los objetivos y a las necesidades del otro. 


    	 No   espere   reciprocidad.   Deje   que   los   otros   pongan   límite   a   la colaboración. Usted siempre dé más. 


    	 Identifique el tipo de Poder que posee cada una de las personas a las que necesite influir. 


    	 Aplique   las   técnicas   descritas   en   el   libro   u   otras   que   considere convenientes para establecer relaciones sinérgicas y productivas con las personas objetivo. 


    	 Utilice los poderes usted que tenga, pero con moderación. 


    	 Crezca en el uso de los poderes que pueda desarrollar. 


    	 Persevere,   la   perseverancia   vence.   Los   resultados   raramente   son inmediatos. 


    	 Ejercite el triangular y escalonar Poder (aquí se describe). 


  


  15.5. Triangular y escalonar Poder


  El triangular y escalonar Poder es una de las mejores estrategias para crecer en relaciones de valor. 


  Consiste, por una parte, en abrir nuestras relaciones entre sí y a otros. Abrir nuestras   relaciones   nos   permite   poder   acceder   también   a   las   relaciones   de   nuestros contactos. 


  Buscando aportar valor a nuestra red presentándolos entre sí lograremos que ellos a su vez nos abran sus respectivas redes. 


  Cada persona que conocemos tiene amigos, observadores y enemigos. Gozar de la   confianza   y   conocimiento   de   alguien   nos   da   acceso   a   sus   amigos   y   llamamos   la atención de sus enemigos. 


  Al principio nos buscarán para sonsacarnos información. Debemos ser discretos, cautelosos y manifestar lealtad, así parecerá que sabemos más de lo que sabemos en realidad.  Cuando  esto suceda  debemos  avisar  con lujo  de  detalles  a quien  confió  en nosotros originalmente; avisarle reforzará su confianza y se esforzará por retenernos. 


  Si   demostramos   ser   ecuánimes   seguramente   nos   usarán   primero   como mensajeros y luego como interlocutores y así terminaremos siendo importantes en un ámbito donde éramos desconocidos. 


  15.6. Saber perder para ganar en serio


  ¿Cómo empezar? 


  Busquemos   necesidades   que   podamos   resolver   y   en   vez   de   cobrar   por solucionarlas, asociémonos al resultado de la solución. 


  Debemos aprender a perder para poder ganar.


  Avancemos sin miedo, nunca se pierde del todo si actuamos con planificación. 


  Frecuentemente me encuentro con personas con mucho dinero que no corren riesgos,   no   entienden   lo   que   es   la   diversificación   y   luego   se   lamentan   porque   sus ganancias son muy magras. 


  También hablo con profesionales de primera línea con grandes ingresos que se lamentan de que hacen ganar dinero a otros pero cuando se les proponen proyectos para trabajar a riesgo los rechazan (y eso que sólo invierten su saber hacer). 


  Ganar depende de la capacidad de medir y asumir riesgos.


  La   respuesta   es   el   riesgo.   Qué   riesgo   estamos   preparados   para   asumir   y asumimos. No hay apuesta sin riesgo, no hay nada que valga la pena que no implique riesgos. 


  Ejemplo personal:


  Cuándo estaba en Sevilla me habían despedido por un problema en la espalda y no tenía oportunidades laborales en esa ciudad. 


  Tenía solamente un contacto a través de terceros y podría reunirme sólo una vez con él. 


  Cuando   nos   juntamos   me   contó   que   desarrollaba   permanentemente proyectos   para   la   Unión   Europea   para   los   cuales   precisaba   un   servicio   de elaboración de documentación técnica. 


  Acto seguido me preguntó cuánto costarían mis servicios para preparar una serie de proyectos. 


  Yo sabía que el empresario me estaba explorando y que no tenía el éxito asegurado de dichos proyectos, por lo que seguramente (por aversión al riesgo), pagaría poco. 


  Era una situación difícil porque yo prácticamente no tenía para darle de comer a mis hijos y no tenía más contactos, ni más posibilidades de reunión, así que debía cerrar algo sí o sí. 


  Aceptar la propuesta que necesitaba me subordinaba como empleado, por lo que él jamás me vería como un igual94  y no me contrataría desarrollo de outsourcing desde Argentina que era lo que buscaba de la relación. Rechazar implicaba cerrar una puerta que no se iba a volver a abrir.


  ¿Qué le propuse aun necesitando el dinero de manera imperiosa? En vez de cobrar los proyectos (tampoco hacerlos gratis, cosa que no aceptaría ni respetaría) le propuse asociarnos al éxito. Yo sabía de su capacidad de obtener clientes   o   subsidios   y   que   él   precisaba   proyectos   de   calidad   que   yo   podía elaborar. 


  94 Luego lo confirme con él.


  Le propuse cobrar solamente el 5% de los proyectos que se aprobaran y el 10% si me tocaba dirigirlos. 


  Conclusión: desarrollé con él una amistad, cobre más de 10 veces lo que me hubieran   pagado   de   la   otra   forma,   luego   le   vendí   outsourcing   y   creamos   juntos   dos maestrías. 


  La   reflexión   es:   ¿era   un   problema   de   dinero?   La   respuesta   es   no.   ¿Era   un problema del precio de mis honorarios? Tampoco. Era un problema de Poder y de riesgo. 


  Tampoco era un problema de precio, porque pudo pagar 10 veces más el precio que valían mis servicios, que seguramente ni siquiera hubiera contratado. 


  El   problema   es   el   riesgo,   dado   que   él   no   sabía   mi   capacidad   y   dudaba   del compromiso que obtendría por unos pocos euros, 


  La calidad que necesitaba era superior a la que él podía pagar por una cuestión de riesgo, dado que yo podía tomar esos pocos euros y hacer el mínimo trabajo posible para poder cumplir. 


  Conclusión: perdíamos los dos. 


  Este es un ejemplo más (hay miles) de cómo la gente quiere los beneficios y no los   costos.   Cree   que   es   un   privilegio   tener   una   empresa,   cuando   es   una   gran responsabilidad   el   alimentar   familias   y   cuidar   los   puestos   de   trabajo,   donde   el   único privilegio es hacerse responsable de diferentes costos fijos, produzcamos o no, ganemos o no. Es decir, riesgo. 


  15.7. Lo bueno del Poder:


  

    	Libertad. 


    	Dinero. 


    	Capacidad de hacer que las cosas sucedan. 


    	Reconocimiento. 


    	Compañía. 


    	Capacidad de decisión. 


    	No tener privaciones limitantes.


  


  15.8. Lo malo del Poder:


  

    	No tenemos tiempo para disfrutar. 


    	Sufrimos desgaste por las dificultades del día a día. 


    	Nos envidian. 


    	Se nos acerca gente por interés. 


    	Nos equivocarnos solos. 


    	Somos incomprendidos y denostados. 


    	Tenemos la responsabilidad del peso de nuestras decisiones. 


  


  El poder cuesta más de lo que vale.


  15.9. Conclusiones finales:


  “Si lo importante es el fin, lo importante de la vida es la muerte y no cómo llegamos a ella”. 

FBR


  Quizás al igual que usted, creo tener (95) la suficiente información para poder lograr,  incluso,  cosas  que   no  me  gustan,  pero  el  desafío  de   la  vida  es  lograr  lo  que queremos y no lo que nos imponen. 


  Ahora,   al   sumar   su   experiencia,   talento   y   conocimiento   a   la   información compartida en este libro espero que tenga la oportunidad de no distraerse con objetivos que lo aparten de su verdadero camino. 


  95 Creer que se tiene implica la capacidad de tenerlo. El dolor, el placer y el poder son siempre subjetivos, más allá de que las condiciones materiales y evidencias avalen o contradigan nuestras percepciones. Si cree que está perdido, está perdido. Si cree que puede ganar tenemos el mejor de los inicios para pasar inmediatamente a la acción.


  Sé que no es para nada fácil.  En mi caso  nunca fui humilde. Fui, simplemente, muy pobre, tímido e introvertido. Romper mi timidez fue mi primera revolución. Todo me costó mucho; me caía, abandonaba el estudio y me volvía a levantar y retomaba. Una y otra vez. 


  Me terminé de recibir de docente a las treinta y pico, haciendo en 5 años lo que a otros les toma 2. Para las 2 licenciaturas que logré estudié 20 años (1981-2001) y me recibí a los 39 y 40 años respectivamente. Abandoné 5 carreras y mientras escribía este libro tuve que superar tres graves puntos de inflexión en mi vida. 


  Si   yo   pude,   usted   puede.   Vuelva   a   levantarse   las   veces   que   haga   falta.   A diferencia del cine o la literatura, en la vida la única guerra que se pierde es la que se abandona. 


  La única guerra que se pierde es la que se abandona.


  Empecé a escribir la primera versión de este libro en forma esporádica hace 17 años para resignificar el dolor y sufrimiento que tuve que atravesar durante toda mi vida. 


  Detesto   la   teórica   “Destrucción   Creativa”   de   Schumpeter,   donde   el   fracaso cimenta  otras  ideas superadoras. La destrucción es sólo destrucción y ni la sociedad ni nosotros mismos podemos jugar al fracaso individual o colectivo. 


  Este   es   mi   aporte:   que   mis   penurias   convertidas   en   aprendizajes   eviten sufrimiento a otros. 


  Espero   que   este   libro   le   ayude   a   predecir   comportamientos   de   los   otros. 


  Seguramente serán muchas las veces que lamentará haber adivinado y tener razón…


  pero también habrá oportunidades donde la suerte lo sorprenderá para bien. 


  Jamás me imaginé siendo como soy hoy. Simplemente quería sobrevivir. Cuando quise trabajar me tuve que imaginar y emprender mis propios proyectos; cuando quise hacer   política   tuve   que   armar   espacios   donde   pudiera   sentirme   ideológicamente reconfortado. 


  Debemos ser el cambio que queremos ver en el mundo. 


  Un hombre con una idea nueva es un loco hasta que la idea triunfa. 96


  Si   nuestro   mundo   no   nos   gusta   o   no   nos   interesa,   tenemos   que   renunciar internamente para, con prolijidad, emprender un nuevo camino con más oportunidades, más sueños y más satisfacciones. 


  El Poder se desarrolla con nuestras habilidades y las de los otros. Lo que no se tiene ni se puede desarrollar, se compra con dinero o con motivación. 


  Construyamos   relaciones   de   valor   ya   sean   amistades,   alianzas,   equipos   y sociedades con gente con necesidades y visiones afines y con otros que eviten nuestra parálisis paradigmática. 


  Estamos acostumbrados a escuchar que el éxito es para otros (los geniales o predestinados) cuando en verdad el éxito es para usted, para mí o para los que estén dispuestos a lograrlo. 


  El éxito no es un atributo de otros sino de cada uno de nosotros si tenemos en claro nuestro actuar. 


  De   nuestra   decisión   depende   que   seamos   espectadores   o   protagonistas   de nuestra propia vida. 


  Prohibamos los aplausos, el espectáculo está en todas partes.

Mayo Francés 


  Debemos ser el cambio que queremos ver en el mundo.

M Gandhi 


  96 Mark Twain.


  16. Despedida


  Por último, le voy a compartir un ejercicio que les propongo a todos los alumnos de las maestrías y de los cursos o seminarios que realizaron conmigo: Usted se encuentra con la misión de cruzar el Atlántico en un avión monoplaza. 


  La época es unos años después de la Segunda Guerra mundial. 


  Usted cree -y sin duda lo es- que este es el proyecto más importante y desafiante que le tocó enfrentar. Y como es evidente, semejante desafío puede costarle la vida. 


  Para colmo, tiene apenas un poco más del combustible necesario para llegar. 


  Una vez sobrepasada la mitad del camino (donde resulta imposible volver atrás) se encuentra que perdió el rumbo y que los instrumentos de localización se volvieron locos e indican cualquier cosa. Se encuentra perdido y casi sin esperanzas. 


  En la desesperación y, sin divisar ninguna isla en el camino, se resigna a un inevitable final. 


  Medita las cosas que hizo en su vida y luego, a pesar de todo, se siente orgulloso por haberse animado a esta aventura.  Con una suave, tranquila y dolorosa sonrisa logra relajarse y se da cuenta de que una pequeña rata se encuentra masticando los cables y generando los cortocircuitos que volvieron loco al instrumental. 


  El avión es monoplaza así que usted no puede moverse de su butaca. 


  Piense: ¿Usted qué haría? Por favor tómese unos minutos para pensarlo antes de dar vuelta la página con la respuesta. 


  Bueno, lo dejo pensar


  Me despido, esperando que sigamos por Internet el vínculo de complicidad que hemos desarrollado en este libro, y con la siguiente recomendación: Cuando se cruce con ratas en su camino y piense que está perdido, elévese. 


  Elévese todo lo que su corazón y su inteligencia se lo permitan. 


  Elévese todo lo que pueda, dado que las ratas no resisten altura. 


  Piense   que  cuando   llegue  al   objetivo   que   se   propuso,   no   le   gustaría   haber perdido varias veces el sentido por pelear con ratas en el camino.


   


  De todas formas y tal como ya dijimos:


  HAZ LO QUE QUIERAS, 


  SI ERES CAPAZ DE SOPORTARLO INDEFINIDAMENTE


  (Paul Valéry)


   


   


  Biografía del Autor


  Si usted es sensible omita esta parte. No quiero apelar a la lástima ni deprimir a nadie. 


  Todo  lo contrario:  quiero  contagiar  razones  para que  sepa  que  es posible  cambiar  la realidad para mejor, o al menos disfrutar de la lucha. 


  Nací en 1963 y me crie en el barrio de Congreso de la ciudad de Buenos Aires; mis padres eran de la Galicia profunda. Técnicamente nací en Wilde: mi madre me fue a parir   con   un   “doctor   de   su   confianza”,   que   creemos   le   sustrajo   alguno   de   mis   3


  hermanas/os que teóricamente nacieron muertos (otro falleció a poco de nacer). 


  En Argentina casi no teníamos parientes y sólo veíamos a mi tío, a mi madrina y a mi prima, ya que el resto de la familia estaba en Galicia. 


  Tengo recuerdos de escuchar repetidas veces la radio, donde pasaban marchas militares durante el día y noche; eran los golpes militares. 


  De chiquito fui muy enfermo: nací con púrpura y recién pude caminar pasados los 3 años. Tenía forma y tamaño raquíticos y siempre fui el más chiquito de la escuela. 


  Una vez en una panadería me preguntaron qué quería ser de grande y contesté:


  “Quiero ser presidente para darle el poder al pueblo”. No sé de dónde saqué esa frase pero inocentemente me parecía lo más lógico que el poder lo tuviésemos todos. 


  Y por eso nació este libro. 


  Mis padres se llevaban muy mal, no tenían nada que ver el uno con el otro. Mi mamá confesaba que se había casado simplemente para tener la libertad de pintarse los labios y papá huyendo de los fantasmas y recuerdos de la Guerra Civil Española. 


  Papá vino a la Argentina con un pequeño adelanto de herencia y con los ahorros que había podido juntar. Vino a hacer la América, como tantos. A poco de llegar puso una mueblería y vendió muebles a la Fundación Evita, que nunca le pagó. Esa fue su primera quiebra. 


  Mi papá y mi hermano extrañamente eran peronistas. En los ´70 la Juventud Peronista tomó nuestra casa y la de varios paisanos, declarando que nadie debía pagar alquiler y que era obligación de los dueños brindar electricidad gratis a los inquilinos. 


  No teníamos para comer; ni hablar de tomar una gaseosa. Cualquier dinero que podía ganar mi padre era para pagar la luz del conventillo donde vivíamos y así evitar los linchamientos periódicos que, lamentablemente, de chico tuve que presenciar. 


  Papá se abandonó; vivía en el bar a donde mi madre me mandaba una y otra vez a reclamarle cosas. Yo era muy retraído, no jugaba con casi nadie. Pasaba muchas horas solo.


  Una vez fui al bar y sin querer hice un comentario que cayó bien a un parroquiano del lugar y me invitó una gaseosa con unos maníes, que devoré. 


  Ahí   descubrí   que   ser   simpático   podía   alimentarme   y   que   ser   tímido   no   era negocio. Descubrí que tenía que ser gracioso si quería que me volvieran a dar algo y que debía buscar nuevos argumentos un día tras otro. 


  También   me   alimentaron   otros   vecinos:   doña   Malvina   y   doña   Luisa,   cuando mamá estaba internada. Allí aparecieron también don Julio, su novia Elsa y doña Amelia, que me dieron de comer durante años casi todos los días. 


  Ellos me enseñaron el amor por la cocina, por poner una mesa para agasajar a otros y lo lindo de recibir amigos en casa, algo que yo desconocía por las condiciones de precariedad de mi casa. Con ellos aprendí a disfrutar el diálogo inteligente y me asomé a un modelo de mundo al que ansiaba pertenecer y que de grande me propuse alcanzar. 


  En casa la cosa iba de mal en peor. Ya no teníamos baño privado y debíamos caminar hasta el fondo para usar uno de los baños que compartían las 450 personas que vivían en esa casa. 


  Como es obvio, vivía sucio y eso, sumado a mi bajísima estatura, me hacía objeto de todas las burlas posibles en el barrio y en el colegio. 


  Hacia los 7 años pasé más tiempo internado que en casa y ya a los 14 decidí que era mejor la enfermedad que el tratamiento de vacunarme tres veces por semana por problemas de asma y alergia que aún me persiguen. 


  Con el famoso Rodrigazo, la Argentina inició el camino de la hiperinflación. Justo papá había vendido la casa y había recibido una seña en pesos moneda nacional que con la inflación no servía para nada. Ahí se endeudó más y vendió la poca herencia que le quedaba para devolver la seña. 


  Todo fue inútil. Un abogado corrupto dejó caer el juicio y papá perdió la casa, su herencia y quedó endeudado en desacato por no entregar la casa desocupada. 


  Con   cada   inquilino   que   se   iba,   demolíamos   la   pieza   en   la   que   estaba   hasta quedar en ruinas la casa que tanto le había costado construir. 


  Finalmente,   luego   de   entregar   la   casa,   nos   fuimos   con   mi   mamá   y   mis   2


  hermanos a una habitación. A papá no lo vimos más, se abandonó hasta morir. 


  Más tarde me dijeron que estaba internado con tuberculosis por las heridas de la guerra y la precariedad en la que vivíamos. Terminó de morir cuando yo tenía 16 años. 


  Independientemente de sus defectos y problemas que ya mencioné, su dignidad en la pobreza dejó algunos valores que aún perduran en mí. 


  Un aprendizaje  que me dejó  mi padre fue cuando quisimos tramitar la pensión como excombatiente y llegó su legajo con las cinco medallas que había obtenido junto con las múltiples heridas que tenía su cuerpo (2 de bala y muchas astillas de cañón). 


  Cuando llegó la carta, con mis fantasías militaristas fruto de la historia Argentina que se vivía por esos tiempos, le dije: “Papá sos un héroe” y mi padre, tirando la carpeta, me   dijo,   afligido:   “No   te   pueden   felicitar   por   matar   gente”.   La   vida   de   mi   padre   fue infinitamente más dura que la mía. 


  Volviendo a mi infancia, como niño no tenía nada de qué estar orgulloso. Me daba vergüenza ir a casa de los vecinos para poder comer, así que prefería estar solo. 


  Todos los chicos siempre tenían algo nuevo, excepto yo. Un día me propuse que aunque sea quería un cuaderno para mostrárselo a mis compañeros. Entonces escribí la penúltima hoja del cuaderno y le dije a mi madre que necesitaba un cuaderno o no podría ir al colegio. 


  A   continuación   mi   madre   volvió   a   pelear   con   papá   por   mi   culpa.   Mi   padre, simplemente me dijo: “Sígueme”. 


  Fue   a   buscar   en   un   galpón,   donde   alguna   vez   hubo   una   imprenta,   viejas cartulinas y cartones. Luego fuimos a la librería y mi padre le dijo al librero que tenía esas cartulinas,   que   era   carpintero   y   que   estaba   dispuesto   a   hacer   cualquier   cosa   que necesitara con tal de conseguir un cuaderno para mí. 


  Mi vergüenza era infinita, había humillado a mi padre. A partir de allí me prometí que nunca más le pediría nada y que todo me lo iba a procurar personalmente. 


  Así   empecé   a   trabajar,   a   los   9   años   de   edad,   Empecé   en   un   mayorista   de artículos de limpieza llamado “Pedrín” ubicado en la calle Independencia entre Combate de los Pozos y Sarandí. Un día me mandaron a sacar fotocopias de la lista de precios y con los pocos pesos que ganaba de peón, saqué varias copias para mí. 


  El colegio me quedaba a unas 15 cuadras que hacía caminando a la ida y a la vuelta. Empecé a ir las todos los días por un camino distinto, identificando los comercios de artículos limpieza que había en cada recorrido y empecé a dejarles listas de precios tratando de vender la mercadería que tenía. 


  Al poco tiempo ya ganaba bastante dinero. A los 12 años era uno de los mejores vendedores de la compañía midiendo sólo 99 centímetros. 


  Hice de todo pero por suerte jamás dejé de estudiar y de trabajar. A los 15 años empecé a ver cómo muchos de mis amigos caían muertos por haber elegido  la droga o la delincuencia y ahí aprendí que el único camino era el del esfuerzo y me juré no dejar nunca de estudiar. Y así fue. 


  Luego empecé a trabajar en la construcción como peón, aún con mi tamaño. 


  Imagínense las bromas en las obras y, encima, era el intelectual simplemente porque seguía estudiando. 


  A  los 16,  con  bastante  influencia  militarista en  mi cabeza,  quise  entrar  en la Marina pero no di el piné físico. 


  A los 17 crecí un poco hasta llegar a mis 1,67. También logré dar el examen de ingreso a la Facultad de Ciencias Económicas. 


  ¿Cómo   pude   pensar   que   yo,   un   simple   trabajador   de   la   construcción,   podía estudiar la licenciatura en Economía? El primer cuatrimestre mis notas fuero 1 y 4. Uno de los profesores, al verme llegar con polvo de cal en las zapatillas, me preguntó: “Perdón, 


  ¿usted trabaja? Aquí  nadie que trabaja  puede aprobar esta  materia, pues no tiene el tiempo suficiente para estudiarla”. Estudié muchísimo y aun así obtuve un 1 en el final y un cero en el primer examen. 


  Al año siguiente (1982) decidí que debía cumplir con la Patria, no pedir prórroga y hacer el servicio militar. ¡Qué error! ¡Qué horror! 


  Lo primero que me dijeron allí era que cuando uno entra al cuartel tenía que dejar los   testículos   colgados   del   alambrado,   junto   con   un   montón   de   ideología   neonazi competitiva. El pensamiento era absolutamente contrario a las ideas de libertad y belleza que estaba empezando a vivir en la facultad junto a una amiga fabulosa. 


  Todo fue de mal en peor. Primero, por mi estudio me instruyeron como grupo comando y asistente del jefe de compañía, donde me tocó ver involuntariamente ilícitos de todos los colores. Me pidieron que empapelara el comedor del coronel. Lo hice y quedó hermoso. Hasta que lo incendiaron y lo tuve que volver a hacer. Ahí me enteré de que había una empresa contratista que cobraba mi trabajo. 


  Como premio consuelo me mandaron a casa. Un día, un Falcon verde, sinónimo del terror en Argentina, irrumpió en casa y me sacaron de los pelos. No sabía a dónde me llevaban. 


  Me llevaron al cuartel. Cuando llegué me encontré con mi ayudante, otro soldado colimba (corre, barre y limpia, como nos decían). Lo habían ido a buscar de la misma forma   violenta   e   intempestiva   en   medio   de   la   noche,   sin   decir   a   nuestras   madres   o parientes  qué pasaba ni a dónde nos llevaban. El susto era mayúsculo y si protestaban corrían el riesgo de que los secuestraran o de desaparecer. 


  Al día siguiente, en formación en el cuartel y vestidos como podíamos porque ya no teníamos uniformes, nos informaron que estábamos arrestados por 30 días. 


  Mi ayudante tuvo una crisis de nervios y empezó a los golpes con el oficial que nos había mandado a buscar. A patadas nos llevaron a unas perreras que hacían de calabozos.   Eran   de   escasos   60   cm   de   ancho,   un   metro   de   alto   y   1,40   metros   de profundidad.   No   podíamos   estar   parados,   ni   acostados   sobre   el   piso   de   cemento desgastado con piedras. 


  Nos   dejaron   20   días.   Nos   sacaban   cada   2   horas   para   que   no   pudiéramos conciliar sueño profundo y así quebrarnos psicológicamente. Comíamos de cilindros de acero y ya no recuerdo, por suerte, cómo hacíamos nuestras necesidades. 


  Sólo recuerdo que al día 10 decidí dejarme morir. No podía más: pesaba apenas 49 kilos cuando me llevaron a la enfermería el día 20.


  Sobreviví por un sueño que tuve hacia el día 15 del cautiverio. Soñé con papá y mi padrino. Mi padre me decía que había alguien que estaba velando por mí en el más allá. Esas palabras me llenaron de vida y de esperanza; sentí que esa tremenda realidad algún día se iba a acabar.


  Al día siguiente, con el ánimo renovado y una locura violenta psicótica en ciernes me levanté y animé a mis compañeros a rebelarnos. La verdad es que no teníamos nada que   perder   así   que   nos   contábamos   películas   y   cantábamos   cuando   nos   sacaban   a arrastrarnos por los cardos.


  No entendían nada, nos estábamos volviendo locos. 


  Empecé a rasgarme la piel para que me llevaran al hospital y me escapaba una y otra vez. Mis heridas, agravadas por la tortura, no dejaban de sangrar, así que me llevaron al Hospital Militar. Allí aduje que tenía alergia a la tela de sarga de la ropa militar, por lo que me autorizaron a usar ropa de civil mientras tramitaban mi baja médica. 


  Volví al cuartel  pero mi grado de locura  me llevó al borde de  la muerte una docena   de   veces,   provocando  situaciones   de   violencia  a   otros   militares   en   similar situación.  Lamentablemente llegué a percutar un arma en contra de uno de los militares que más nos torturaba. Por suerte el disparo no salió, pero yo ya no fui el mismo. Empecé a dar miedo al resto de los militares, mientras la rebeldía creció más y se me acumulaban más y más días de arresto. Pero ya nadie me podía manejar. 


  Por suerte, una sana amnesia selectiva o una hipnosis que tampoco recuerdo, me permitieron olvidar la mayoría de los eventos y detalles. 


  La baja me la dieron casi un año y medio después. Quedé muy mal y no pude volver a la universidad. 


  Entendí entonces que tenía que luchar para que se terminara el régimen militar y subía a los colectivos a explicarle a la gente por qué tenía que volver la democracia.  Por esa época visite todos los partidos políticos, excepto el peronismo que lo conocía muy bien por mi padre, mi hermano y mis propias vivencias cuando los acompañaba. 


  Un día, con sorpresa, me encontré con que un plomero y electricista que nos había ayudado sin cobrarnos cuando nos habíamos mudado a una casa abandonada, era un conocido referente radical y ahí empecé a militar con él. 


  En 1984 entré al Plan de Alfabetización como alfabetizador y me convertí en coordinador pedagógico de unos 50 centros. Fue entonces cuando empecé a estudiar para convertirme en maestro porque me había dado cuenta de que la licenciatura en Economía no era carrera para un pobre. 


  Con el fin del Gobierno de Alfonsín fui a trabajar de maestro al Hogar Escuela de Ezeiza en doble jornada completa. Dado que el dinero no me alcanzaba, volví a la venta pero esta vez de servicios de imprenta. Vendí muchísimo, aprendí el oficio y me hice empresario. 


  En 1996 Fernando de la Rúa ganó el Gobierno de la ciudad Buenos Aires y me contrataron para manejar la imprenta de la Ciudad. 


  Ya en ese entonces me había dado cuenta de que la cultura del papel era del pasado y que se venía la cultura digital. Así que publiqué el Boletín Oficial de la ciudad en Internet, cambié el sistema de mesa de entradas y empecé la licenciatura en Sistemas con 34 años. 


  Fue una época muy productiva: logré aprobar las materias, convertir a la Imprenta de  la   Ciudad   en   modelo  de   gestión,   participaba   en   política  y   encima   trabajaba   como voluntario en otras áreas de Gobierno. 


  Luego Fernando de la Rúa me llevó a su oficina privada. En 1999 me designaron asesor informático del Ministro de Defensa, teniendo como subordinados a profesores míos y teniendo que proteger a los funcionarios políticos de posibles irregularidades en las contrataciones. 


  O sea, me tocó dirigir a los mismos que había sufrido. 


  Conclusión: de nuevo a terapia y a las conmociones nerviosas. 


  Me  recibí  de mi  primera licenciatura  universitaria  casi  a los  39  años En  total estudié más de 7 carreras terciarias y universitarias,97 aunque muchas las abandonaba por falta de tiempo, o cursaba y no rendía los exámenes por otras obligaciones y aún hoy sigo investigando.


  Cuando cayó el Gobierno de la Alianza y con ella mi carrera política, me tocó estar en los últimos momentos en Casa de Gobierno y jamás pude volver a la política. 


  Al tiempo empecé a trabajar en la reglamentación de la primera Ley de protección de Datos Personales de Argentina con su autor, el Dr. Juan Antonio Travieso, y también en la informatización de los juzgados. 


  Un   día   me   intentaron   extorsionar   por   teléfono.   Me   pusieron   custodia   pero secuestraron a mi mamá de más de 70 años y la torturaron. Mis hijos estaban en peligro. 


  Falleció mi hermano y al mismo tiempo gané mi primer proyecto para la Unión Europea. 


  Decidí irme a vivir a España. 


  Me fui con unos pocos ahorros y así, luego de haber sido asesor de ministros y del presidente mismo (como ya conté), dormí en las calles y lavé los platos en una casa de comida de Valencia para no gastar mis ahorros para comer. 


  En menos de seis meses pude llevar a mis hijos conmigo. 


  97  Primero me recibí de profesor de Enseñanza Primaria y luego hice varios profesorados no formales. Me recibí de licenciado en Administración y también obtuve la licenciatura en Sistemas de Información, ambas carreras en la UBA. Cursé posgrados (ya por placer) en Psicología Social en la UBA y Administración Publica en la Universidad Politécnica de Madrid entre otros. 


  Busqué trabajo como vendedor otra vez. Me fue tan bien que ganaba más que mis jefes en comisiones, pero el esfuerzo de pequeño se cobró mi espalda: quede inmóvil un par de meses y me despidieron. 


  Ya con mis hijos en Europa conseguí trabajo en una consultora exclusiva, que me posicionó   profesionalmente,   dando   cursos   y   conferencias   en   toda   España.   Allí   pensé mucho del material que aquí se desarrolla. 


  En 2009 volví al país porque me convocaron para la reforma de la Seguridad Social Argentina, donde obtuvimos el premio a mejor proyecto de Sudamérica y el premio de la comunidad internacional Red Hat en Boston de 2011 por el uso de la inteligencia artificial en sistemas de gestión. 


  Luego me eligieron en Jefatura de Gabinete para llevar adelante la política de firma digital y el proyecto de Software Público para el Desarrollo, que obtuvo muchísima repercusión. Pero los vaivenes políticos no me dejaron terminar el proyecto que aglutinó a todos los gobiernos provinciales, todas las universidades del país y a todas las cámaras empresariales del sector. 


  Mientras tanto, diseñé Pay per TIC para demostrar que era posible montar una empresa que cobrara menos del 1% como en España, que personalizara los servicios, que atendiera bien al público y que participara a los empleados en las ganancias, creciendo exponencialmente. 


  Hoy, esta es mi lucha: demostrar que otro tipo de compañías es posible. 


  Publicamos   Poder desde el no poder  para que a los malvados no les sea tan fácil. Los que llegaron hasta aquí se pueden dar cuenta de que todo lo que sufrí realmente vale la pena si a través de este libro puedo evitar que otros pasen lo mismo.


  Gracias por acompañarme con su lectura. 


   


  


  

  

    

  


  Aumente su PODER empoderando a otros: el 100% de los derechos de autor obtenidos por la venta de este libro serán otorgados a entidades de bien público.
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¢Como ser bueno sin parecer IDIOTA'

¢Cudntas veces sentimos que nos toman por idiotas?
Ascienden otros, premian a ineptos, mandan y no saben.
Todos hemos sufrido alguna de estas situaciones.
¢Por qué? Porque en la vida no tenemos lo que nos merecemos sino lo que logramos
negociar.

El Poder tiene reglas ciertas y concretas. Desconocerlas o ignorarlas no nos
libera de nada, todo lo contrario: nos esclavizan y cuando nos damos cuenta ya es
demasiado tarde y terminamos siendo peones de un ajedrez que manejan otros.

:Como ser bueno sin tener que ser tonto?
:Como negociar lo que nos merecemos?
:Como lograr los objetivos que queremos?

perfl

Conocer las reglas del Poder permite identificar la forma en que nos dominan
para estar prevenidos y disminuir su efecto.

Entender el funcionamiento del Poder nos da la opcién de dejarnos dominar o no
y hasta qué punto preferimos pasar por tontos.

Manejar las técnicas del Poder nos permitird aumentar las probabilidades de
lograr nuestros objetivos.

Aqui tiene la libertad de conocer las claves del Poder para inocularse de sus
tacticas, liderar su propio futuro y no arrepentirse después.

En la vida NO tenemos lo que nos merecemos...

jtenemos lo que logramos negociar!

PODER desde el NO poder
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