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	4. Dedicado a:
Tom Mullins,
Eres  como el flautista de Hamelín. Cuando entras a una oficina,
la gente desea seguirte. Más que cualquiera que conozco, tú
personificas las 25 maneras de ganarse a la gente. Tú
haces que los que están a tu lado se sientan sumamente
valiosos ¡hasta yo me siento así a tu lado!
—JOHN C. MAXWELL
Mike Ingram and Monty Ortman,
Pocas personas podrían desarrollar un equipo de negocios, ganarse
el respeto y lograr mejores resultados que ustedes dos. Ambos
tienen una forma encantadora de relacionarse con las personas.
Su espíritu generoso y su manera de invertir en los demás
resultarán en grandes dividendos en las próximas décadas.
Soy un mejor individuo por haberlos conocido.
—LES PARROTT
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	5. CONTENIDO
Reconocimientos
«El gozo más  grande de la vida»
por John C. Maxwell
«Soy mejor después de haberte conocido»
por Les Parrott
1. Empiece con usted
2. Practique la regla de los 30 segundos
3. Hágales saber a las personas que usted las necesita
4. Cree un recuerdo y vaya a él con frecuencia
5. Elogie a las personas en público
6. Déles a los demás una reputación que tengan
que mantener
7. Diga las palabras correctas en el momento
correcto
8. Aliente los sueños de los demás
9. Déles el mérito a los demás
10. Dé lo mejor de usted
11. Comparta un secreto con alguien
12. Extraiga el oro de las buenas intenciones
13. Quite su mirada del espejo
14. Haga por los demás lo que ellos no pueden
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	6. hacer por sí  mismos
15. Escuche con el corazón
16. Encuentre la llave que abre los corazones
de los demás
17. Sea el primero en ayudar
18. Añada valor a las personas
19. Recuerde las historias de la gente
20. Comparta una buena historia
21. Dé sin condiciones
22. Apréndase el nombre de su cartero
23. Señale los puntos fuertes de los demás
24. Escriba notas de estímulo
25. Ayude a las personas a triunfar
Una palabra de conclusión de parte de John
Notas
Acerca del autor
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	7. RECONOCIMIENTOS
Gracias a Charlie  Wetzel
por su ayuda para escribir este libro.
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	8. EL GOZO MÁS  GRANDE DE LA VIDA
POR JOHN C. MAXWELL
En la primavera de 2004, poco después de haber entregado a la editorial el manuscrito
final de Cómo ganarse a la gente, ésta envió copias a algunas personas, tal como lo
hacen frecuentemente, para recibir retroalimentación y promocionar el libro. Una de las
personas que recibió una copia del manuscrito fue Les Parrott.
Es probable que usted conozca al doctor Les Parrott por alguno de sus numerosos
triunfos: Profesor de psicología de la Universidad Seattle Pacific, fundador del Centro
para el Desarrollo de Relaciones, orador reconocido a escala nacional de las empresas
que pertenecen a Fortune 500, autor de éxitos de librería tales como Relaciones de alto
mantenimiento y Ama la vida que vives. Ha estado como invitado en CNN, en el
noticiero de la noche de NBC, en el programa de Oprah y otros. Les es mi amigo.
Cuando lo vi por primera vez, era tan sólo un jovencito. Estaba por ese entonces a punto
de iniciar sus estudios de doctorado en psicología. En cuanto lo vi comprendí lo especial
que era. Supe que sería una persona de gran influencia.
En el verano de 2004, recibí una llamada telefónica de Les. «John», me dijo, «me
encantó Cómo ganarse a la gente. Creo que va a ayudar a muchas personas a cambiar
sus actitudes y a ver su relación con los demás de una manera totalmente diferente. A
propósito, escribí algo para promocionarlo, pero quiero darte una idea. Creo que debes
escribir una segunda parte». Yo había puesto todo mi corazón y todo lo que había
aprendido sobre las relaciones en el libro Cómo ganarse a la gente, así que me puse un
poco escéptico con esa proposición. Pero respeto a Les y sé que siempre tiene ideas
grandiosas, así que me dispuse a escucharlo.
«¿Cuál es la idea?» le pregunté.
«Te he visto trabajando con la gente por años» me dijo. «Cuando dedicas tiempo a las
personas, haces que se sientan como si valieran un millón de dólares. Así me has hecho
sentir a mí. Te aseguro que si lo piensas encontrarás al menos una docena de cosas
específicas que has perfeccionado y que podrías enseñar a otros». Eso hizo que me
emocionara. «Y, John, hasta creo que deberías titular el libro Cómo hacer que los demás
se sientan muy valiosos».
Luego comenzó a enumerar algunas de las cosas que él pensaba que yo debería
enseñar en el libro: cómo darles a otros una reputación que tuvieran que mantener, cómo
atesorar las buenas intenciones, cómo usar buenas historias y cómo ayudarle a la gente a
triunfar. Entre más lo pensaba, más me encantaba la idea. Había escrito Cómo ganarse a
8
 


	9. la gente para  cambiar la forma común en que la gente se relaciona. Llegar a realizar lo
que el libro sugería llevaría su tiempo, pero el libro que Les estaba sugiriendo podría
ayudar a las personas a aprender aptitudes específicas que podrían perfeccionar en
cuestión de días.
«¿Sabes?», le dije después de una pausa. «Me parece una gran idea. ¿Por qué no
escribes el libro conmigo?»
Les se sorprendió.
«Creo que haríamos un gran equipo», agregué. «Dijiste que me has observado por
años. Tú eres un psicólogo con experiencia, juntos podríamos descubrir cuáles aptitudes
enseñar. Yo enseñaría cómo trabajo con las personas y tú les ayudarías para que
comprendan la psicología que hay detrás de la práctica».
Y así fue como se escribió 25 maneras de ganarse a la gente. Les y yo disfrutamos
mientras comparábamos notas, hablábamos sobre relaciones y contábamos anécdotas.
Nosotros creemos que si usted practica las habilidades enseñadas en este libro, podrá
transformar la forma en que las personas que conoce se ven a sí mismas, ya que podrá
hacerlas sentir que son muy valiosas.
No creo que exista un gozo más grande que ver a los demás florecer, crecer y alcanzar
su potencial. Este libro le puede ayudar a ser partícipe de esto con las personas que usted
conoce.
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	10. SOY MEJOR DESPUÉS
DE  HABERTE CONOCIDO
POR LES PARROTT
Algunas personas poseen una cualidad invisible que atrae a los demás hacia ellos como
si fuera un imán.
Esas personas no son solamente agradables. Su carisma define todo lo que hacen y
cada encuentro que tienen. En consecuencia, crean mejores equipos, son más respetados
y logran mayores resultados. ¿Será que solamente tienen suerte en la vida por haber sido
bendecidos con rasgos de personalidad que resultan en éxito sin ningún esfuerzo? ¡En lo
más mínimo!
Este rasgo invisible y atrayente no viene tanto por herencia como por perfeccionarlo.
Es un espíritu cautivador que se puede enseñar y aprender. Durante mucho tiempo las
personas no han intentado cultivar estas cualidades debido a la falsa impresión según la
cual se cree que se tienen o no se tienen. Este libro le ayudará a cambiar esa idea
equivocada. Porque aquí usted encontrará 25 de las claves más convincentes para liberar
este espíritu carismático, un espíritu que le ayudará a tener éxito con casi todas las
personas que se crucen a su paso.
POR QUÉ ESTAMOS ESCRIBIENDO JUNTOS ESTE LIBRO
Ninguno que alguna vez haya estado en estrecho contacto con John Maxwell habrá
podido irse sin haber experimentado un cambio. Eso me ocurrió a mí. Como mentor,
John ha dejado una huella permanente en casi cada aspecto demi vida profesional y
personal. Hace más de 20 años, antes de haber iniciado mis estudios para llegar a ser
psicólogo clínico, me tomé una semana completa para estar con él en San Diego con el
propósito de aprender de su sabiduría. Un tiempo después, me animó a que escribiera
libros y me iniciara como conferenciante.
Por estos días, con una docena de libros escritos, cada vez que nos toca compartir la
misma plataforma, John es siempre mi gran admirador. No exagero al decir que cree en
mí más de lo que yo jamás pudiera pedir.
Soy una persona mejor gracias a que John Maxwell forma parte de mi vida. Me
enseñó cómo sacar mi valor a relucir; cómo encontrar mi propósito y trabajar en lo que
me apasionaba; cómo pulir mi visión y esforzarme para lograr mis metas. Me enseñó a
10
 


	11. «ver el lado  positivo del fracaso», a hacer que cada día cuente y a cómo cultivar una
actitud positiva. La interacción con una persona que tiene el don de gente que posee John
puede tener esa clase de impacto en usted. Directa e indirectamente, John me ha
enseñado innumerables y valiosas lecciones sobre la vida. Pero más allá de todo esto, me
ha enseñado cómo ganarme a la gente. Él tiene una manera encantadora de relacionarse
con casi todo el mundo, sea un mesero de un restaurante o el presidente de una gran
corporación.
LOS SECRETOS DE LA MAGIA INTERPERSONAL
Por varias décadas, he estudiado cómo John eleva a las personas. Y como amigo,
quería saber cómo poder cultivar esa magia interpersonal que tiene. Cualquiera que haya
pasado un tiempo con él sabe que lo hace sentir bien y en confianza. No estoy hablando
de la clase de sentimiento que se da cuando alguien te da un cumplido frívolo o una
afirmación poco sincera, ni tampoco una palmada en la espalda manipuladora y
aduladora. Me refiero a la clase de sentimiento que se da al saber que alguien
genuinamente quiere lo mejor para uno. Él te anima porque quiere que ganes.
He observado hasta sus más mínimas interacciones. Vez tras vez, John muestra una
habilidad asombrosa para desarmar, entretener y cautivar a cualquiera que se reúne con
él. En otras palabras, tiene la habilidad de hacer que otros se sientan tan valiosos como
un millón de dólares. Es por eso que un día, tal como ya lo ha mencionado, le propuse la
idea de que compartiera los secretos de su personalidad magnética y así usted pudiera
aprender a hacer lo que él hace. Cuando me invitó a escribir juntos este libro, nos
pasamos horas viendo las cosas que hace de manera natural. También hablé ampliamente
con sus amigos y con su personal. Escuché relato tras relato de cómo ha triunfado con
ellos y les ha añadido valor a sus vidas. Incluyo muchas de estas historias para que así
usted pueda «ver» la práctica en acción.
A SU ALCANCE
Los 25 secretos que encontrará explicados aquí tienen el potencial de cambiar su vida.
Pueden ayudarle a que se convierta en la clase de persona atractiva cuyas luces llenan el
salón cuando usted llega. Estas habilidades son fáciles de aprender. No son solo para
unos pocos afortunados que parecieran venir con esas cualidades de forma innata, sino
que están al alcance de cualquiera que las busque y son vitales para quien quiera ganarse
a la gente.
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	12. 1
EMPIECE
CON USTED
Sus relaciones  serán tan saludables como lo es usted.
–NEIL CLARK WARREN
LES… ACERCA DE EMPIECE CON USTED
Si usted quiere ganarse a la gente, usted mismo debe ser un ganador o, al menos, alguien
que va camino de serlo. No se puede evitar este hecho.
Como psicólogo especializado en relaciones humanas, he atendido a cientos de
personas, he hablado a cientos de miles en seminarios, y he escrito más de una docena de
libros sobre el tema. Las personas que están a mi alrededor saben que deseo ayudar a
otros a ganarse a la gente. Pero si hay algo que sé, es que cualquiera nueva técnica o
consejo sobre cómo ganarse a los demás fracasará si no se empieza con uno mismo.
Permítame hablarle claro. Si usted intenta practicar las «formas » de ganarse a la gente
que aprenderá en los siguientes capítulos sin poner atención detallada a cómo puede
convertirse usted mismo en un ganador, terminará decepcionado. Pero si primeramente
dedica tiempo a enfocarse en usted, pronto estará listo para enfocarse en los demás.
TIENE QUE EMPEZAR CON USTED
William James, el primer psicólogo americano dijo: «El infierno del cual habla la
teología no es peor que el infierno que nos hacemos nosotros mismos en este mundo al
formar habitualmente nuestro carácter de la manera equivocada». Si no creamos un
carácter ganador, con seguridad no podremos ganarnos a los demás. Es por eso que este
primer paso es tan significativo. De hecho, hay al menos dos razones convincentes del
por qué, ganarse a las personas, depende de empezar con uno mismo.
USTED NO PUEDE SER FELIZ SI NO SE SIENTE
SALUDABLE
12
 


	13. La psicología solía  pensar que era crucial enfocarse en las emociones negativas (para
luego eliminarlas). Ahora sabemos que hay un mejor camino. Una nueva generación de
investigadores ha variado el análisis principal de la psicología, en lugar de enfocarse en
la desdicha, han optado por centrarse en la comprensión del bienestar.
Las nuevas investigaciones revelan que uno no puede ser feliz simplemente por evitar
la depresión, la tensión o la ansiedad. No. Uno no puede ser feliz al menos que se sienta
saludable. Y sentirse saludable es más que no estar enfermo. La salud emocional es más
que la ausencia de emociones disfuncionales. La salud emocional está en el centro de
cómo ganarse a la gente.
NO SE PUEDE DAR LO QUE NO SE TIENE
Una de las verdades más sabidas y más antiguas en el mundo sobre Psicología es la
que dice que no se puede dar lo que no se tiene. De hecho, al igual que cualquier otro
psicólogo en capacitación, cuando empecé mi educación graduada, tuve que someterme
a psicoterapia. «Les», me dijo el consejero, «como psicólogo, tú podrás llevar a una
persona tan lejos como tú mismo hayas ido». ¿Por qué? Porque uno no puede dar lo que
no tiene. Usted no puede disfrutar a los demás al menos que usted se disfrute a sí mismo.
Harry Firestone, dijo: «Usted podrá obtener lo mejor de los demás cuando dé lo mejor
de usted mismo». Muy cierto. Pero si lo mejor que usted posee no es mejor que lo que
los «demás» ya poseen, nunca podrá llevarlos más allá de donde están actualmente.
En síntesis, si usted no se está convirtiendo en un ganador, será casi imposible ganarse
a los demás. No obstante, quiero darle buenas noticias: Su deseo y sus intentos de
ganarse a la gente le ayudarán a ser un ganador. Eso fue lo que Charles Warner quiso
expresar cuando dijo: «Nadie puede tratar de ayudar a otro sinceramente sin que al
mismo tiempo se esté ayudando a sí mismo».
CÓMO SER UN GANADOR
Pearl Bailey dijo: «Hay un periodo en nuestra vida cuando nos tragamos el
conocimiento que tenemos de nosotros mismos y al hacerlo, sabremos si es bueno o es
amargo». Todas las personas tienen un poco de ansiedades e inseguridades. Si le pidiera
que describiera a un ganador, a una persona saludable y completa, probablemente me
diría que esta persona tiene confianza en sí misma, es agradable, amable, estable,
dadivosa, etc. Y en un sentido, tendría razón. Pero ser un ganador es más que tener una
lista de atributos envidiables. Ser un ganador consiste en una cosa: su valor.
Los ganadores son valiosos. Si no, pregúntele a cualquier atleta o medallista olímpico
que acabe de firmar un contrato multimillonario. Pero a decir verdad, ser un ganador, en
el sentido más estricto de la palabra, no tiene nada que ver con su desempeño, salario o
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	14. potencial de ganancia.  Tiene que ver con su valor y si se ha apropiado o no de él.
Cuando usted acepta su propio valor personal, cuando está seguro de quien es, es allí
cuando se convierte en un ganador.
A continuación algunas formas para lograrlo:
RECONOZCA SU VALOR. Enmás de una ocasión, he contado la anécdota de una conferencia
en la que compartí con mi amigo Gary Smalley y donde él hizo algo que cautivó al
público. Ante una audiencia de casi diez mil personas, Gary sostuvo en su mano un
billete de cincuenta dólares e hizo una pregunta: «¿Quién quiere este billete de cincuenta
dólares?»Muchos levantaron sus manos.
«Voy a darle estos cincuenta dólares a uno de ustedes», siguió diciendo, «pero
primero permítanme hacer esto». Y procedió a arrugar el billete. Luego preguntó: «¿Lo
quiere alguien todavía?» Las mismas manos seguían levantadas.
«Bien» dijo. «¿Qué tal si hago esto?» Lo tiró al suelo y lo aplastó con el zapato. Se
agachó, lo recogió y lo levantó, todo sucio y arrugado. «Y ahora ¿alguien todavía lo
quiere?» Todavía muchas manos seguían levantadas.
«Ustedes han aprendido una lección valiosa» dijo. «No importa lo que yo haga con el
billete, ustedes todavía lo quieren porque no se ha devaluado. Todavía vale cincuenta
dólares».
La simple ilustración de Gary recalca una verdad profunda. Muchas veces en nuestra
vida nos arrugamos, caemos y nos ensuciamos con las decisiones que hacemos o las
circunstancias que enfrentamos. Puede que nos sintamos sin valor, insignificantes ante
nuestros ojos y ante los ojos de los demás. Pero no importa lo que haya pasado o lo que
suceda después, nuestro valor de seres humanos nunca se pierde. No hay nada que pueda
quitarnos ese valor. No lo olvide nunca.
ACEPTE SU VALOR. ¿Cuántas veces ha escuchado a la gente decir: «Algo anda mal con
él»?
Lo que quieren decir es que esta persona no está avanzando. Que no es una persona
saludable. Que algo le detiene y que no está a gusto consigo misma. Es lo que los
psicólogos llamamos una persona que no tiene auto aceptación.
Seamos realistas, todos en este planeta sufrimos de inseguridades y de cosas que
desearíamos poder cambiar sobre nosotros mismos. Pero hay ciertas cosas que no
podemos cambiar. Algunas de nuestras cosas son exactamente eso, nuestras. Quizás
usted no nació con la apariencia que le gustaría, o tal vez no es tan alto como desearía.
Sus genes barajaron las cartas y a usted le tocó algo que eventualmente tuvo que aceptar,
ya sea eso o usted rechaza su valor personal y, en tal caso, se pasa la vida tratando de
compensar sus inseguridades. Ha quedado cautivo de su deseo de haber sido diferente.
El término aceptación viene del latín ad capere y significa «tomar para uno mismo».
En otras palabras, inherente en el proceso de aceptar a otros está el acto de recibir
aceptación de usted mismo. Lo digo nuevamente: Usted nunca se ganará a la gente a
menos que se convierta en un ganador.
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	15. INCREMENTE SU VALOR.  Quizás usted ya reconoce y acepta su valor. Tal vez sabe dentro de
su ser, en su alma, que Dios le ama y lo considera de valor inestimable.
¡Felicitaciones! El siguiente paso es aumentar su valor ante los demás resolviendo
tantos de sus problemas como le sea posible. En otras palabras, necesita maximizar
quien es, venciendo o reparando esas cosas que estén dentro de sus posibilidades
cambiar. Puede que usted luche, por ejemplo, con un temperamento fuerte. Quizás tenga
dificultad en poner límites o en aceptar responsabilidades; tal vez tenga malos hábitos o
quizás su actitud necesita una revisión. Todos tenemos obstáculos que podemos vencer.
El 45% de los estadounidenses dice que cambiarían un mal hábito si pudieran.1
La
verdad es que sí pueden cambiar.
Todos nosotros podemos mejorar cuando nos decidimos a hacerlo. En su libro
Teaching the Elephant to Dance (Enseñando a un elefante a bailar), James Belasco
cuenta cómo los entrenadores encadenan a los elefantes jóvenes con cadenas pesadas que
están atadas a estacas en el suelo. De esa manera, el elefante aprende a quedarse en un
solo lugar. Los elefantes más viejos y más poderosos que fueron entrenados de esa forma
nunca tratan de huir, aun cuando tienen la fuerza para arrancar la estaca e irse. Su
condicionamiento limita su movimiento. Con sólo un aro metálico en una de sus piernas
se quedan en su lugar, ¡aun cuando ni siquiera haya estacas!
Es una historia que quizás usted ya haya oído antes, pero al igual que los poderosos
elefantes, muchas personas están atadas por un condicionamiento previo. Así como la
cadena alrededor de la pierna del elefante lo mantiene sin moverse, algunas personas se
imponen límites innecesarios en su progreso personal.
No permita que esto le suceda a usted. No acepte absurdamente limitaciones que
detengan sus aptitudes. Desafíelas y siga creciendo.
CREA EN SU VALOR. Una vez que haya reconocido su valor, acéptelo e increméntelo,
finalmente tiene que creer en él. Tiene que creerlo con tal convicción que esté dispuesto
a depender de él.
Chuck Wepner nunca aprendió esta lección. Como boxeador, se ganó el apodo de «el
ensangrentado de Bayonne» por el castigo que sufría aun cuando ganaba. En el mundo
del boxeo decían que era «un recibidor nato»; es decir, un luchador que frecuentemente
usa su cabeza para bloquear los golpes del contrincante. Wepner presionaba
continuamente a su oponente hasta que ganaba o lo noqueaban. A él nunca le importó
cuánto castigo tuvo que absorber antes de dar el golpe final. El entrenador Al Braverman
decía: «Es el boxeador más audaz que haya conocido jamás. Él hacía su propio juego, no
le importaba el dolor. Si alguna vez era cortado o golpeado con el codo, nunca se fijaba
en mí o en el árbitro para pedir ayuda. Era un luchador en todo el sentido de la palabra».
Cuando Wepner noqueó a Terry Henke en el onceavo asalto en Salt Lake City, el
promotor de boxeo Don King le ofreció una pelea contra el entonces campeón de pesos
pesados George Foreman. Pero cuando Alí venció a Foreman, Wepner se dio cuenta que
ahora tendría que pelear con «el grande» Muhammad Alí. El día de la pelea, Wepner le
dio a su esposa un negligé rosado y le dijo que «pronto estaría durmiendo con el
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	16. campeón de los  pesos pesados del mundo».
Alí ganó por knock out técnico diecinueve segundos antes que terminara la pelea. Pero
hubo un momento, un glorioso momento en el noveno asalto cuando un golpe en el
pecho de Alí hizo que el campeón cayera a la lona.
Wepner recuerda: «Cuando Alí estaba en el suelo, recuerdo haberle dicho a mi
entrenador Al Braverman: “Al, arranca el auto, nos vamos al banco, ya somos
millonarios”. Y Al me dijo: “Mejor date la vuelta porque se está levantando”». Después
de la pelea, la esposa de Wepner sacó el negligé de su cartera y le preguntó: «¿Voy al
cuarto de Alí o él viene al mío?»
La historia no sería más que un comentario al de una página, excepto por una cosa. Un
escritor que pasaba por apuros en esa época, estaba mirando la pelea y de pronto la idea
le llegó a su mente: «Eso es», se dijo. «Así que me fui a casa y empecé a escribir. Escribí
por tres días sin parar». Así fue como el escritor y actor Sylvester Stallone describió el
nacimiento de la película ganadora de un Oscar Rocky a James Lipton en el programa
Inside the Actor´s Studio.
Un estudio de cine le ofreció al escritor en apuros la cantidad sin precedente de
$400.000 por su guión, pero Stallone rehusó dinero, eligiendo en su lugar sólo $20.000
dólares y el derecho para hacer el personaje de Rocky con el salario mínimo de un actor,
unos míseros $340 por semana. El estudio también le hizo una oferta aWepner ya que la
película estaría basada en su vida. Le ofrecieron una comisión de $70.000 o el 1%de las
ganancias netas de la película. Deseando tener un pago garantizado, Wepner optó por los
$70.000; una decisión que le costó finalmente $8.000.000. Actualmente Chuck Wepner
vive en Bayonne y trabaja como vendedor en una licorería.
Lo mismo sucede cuando usted se vende mal. Si no cree que tiene algo de gran valor
que ofrecer a otra persona –usted mismo– nunca podrá ganarse a la gente. Lo que usted
es, es el valor más grande que posee. Mientras reconozca este valor, lo acepte, lo
aumente y crea en él con absoluta convicción, las formas para ganarse a las personas
descritas en este libro podrán convertirse en parte de su carácter. Y cuando sale del
corazón, funciona de maravilla.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
Si pudiera conocerlo en persona, una de las primeras cosas que le diría es que creo en
usted. Es probable que le resulte difícil de aceptar porque ni siquiera lo conozco. Pero sí
sé esto: Todas las personas tienen valor y algo de valor que ofrecer. Una de mis misiones
en la vida es ver ese valor en los demás, ayudarlos a descubrirlo y animarlos a que
alcancen su potencial. Usted puede convertirse en un ganador y ayudar a otros a hacer lo
mismo.
Es por esa razón que quiero ser su maestro. Tal vez no pueda sentarme con usted en
16
 


	17. persona, pero he  escrito este libro con Les porque quiero ayudarle. En los siguientes
capítulos, dedicaré unas páginas a lo que yo llamo un momento de enseñanza y así poder
mostrarle una manera específica sobre cómo hacer que las personas se sientan como un
millón de dólares. Es mi manera de ayudarle a ganarse a la gente. Y cuando hayamos
acabado, deseo sugerirle que busque a un mentor al que pueda mirar a la cara, un
ganador que pueda añadirle valor y lo lleve a través de muchas lecciones adicionales de
la vida.
LES… RECAPITULANDO
Cada uno de los capítulos en este libro concluye con un segmento de recapitulación. Está
diseñado para ayudarle a poner el «principio ganador» de ese capítulo en práctica. Este
pequeño bosquejo me ha servido mucho, por eso se lo paso a usted.
Para aplicar esta lección a su propia vida…
Olvídese:
De cualquier cosa que lo haga sentirse inseguro.
Pregúntese:
¿Cóme;puedo incrementar mi valor para beneficiarme yo y a otros?
Hágalo:
Haga una lista de las cosas que puede mejorar en usted mismo (malos hábitos que
romper, etc.) junto con pasos específicos que le ayudarán a lograr esas mejorías.
Recuerde:
Sus relaciones serán tan saludables como lo es usted.
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	18. 2
PRACTIQUE LA REGLA
DE  LOS 30 SEGUNDOS
Aquel que espera hacer mucho bien de una sola vez,
nunca hará nada.
–SAMUEL JOHNSON
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Una de las lecciones más valiosas acerca de ganarse a la gente que he aprendido de John
es la regla de los 30 segundos: Diga algo alentador a una persona en los primeros 30
segundos de una conversación.
John es un experto en eso. Mientras me encontraba en una reunión en una de sus
compañías hace poco tiempo, John entró en el salón y en los primeros minutos dijo algo
alentador a cada persona que estaba en la reunión.
«David, supe que te fue excelentemente bien en la conferencia telefónica de esta
mañana».
«Larry, me estás haciendo quedar muy bien con esa asesoría en Denver. Gracias».
«Kevin, acabo de ver los números para abril. Nadie más en el mundo puede ver y
tomar las oportunidades de la forma en que tú lo haces».
«Les, estoy encantado de que hayas hecho el viaje para venir a estar con nosotros hoy.
Sé que añadirás un valor tremendo a nuestra conversación».
Desde el principio, John había alentado genuinamente a cada uno de nosotros, y lo
hizo de manera tan sutil y casi sin esfuerzo. Como estaba intentando aprender más
acerca de las formas de John para ganarse a la gente, después de la reunión le pedí que
me dijera lo que había hecho. Ahí fue donde oí por primera vez el término «la regla de
los 30 segundos».
«Aprendí esto de mi padre», me dijo. «Hace muchos años, él fue presidente de una
universidad y con frecuencia caminábamos juntos por el campus universitario.
Continuamente se detenía a decir cosas alentadoras a los estudiantes. Cuando yo me
sentía tentado a reclamar, miraba a los estudiantes y me daba cuenta que mi padre había
depositado buenas palabras en ellos.
«La gente nunca olvida esa clase de aliento», continuó. «Ayer le hablé a mi padre por
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	19. teléfono y él  con emoción me contó acerca de los muchos estudiantes egresados que lo
siguen visitando en Florida. No deja de sorprenderle que la gente viaje tantas millas para
verlo, pero a mí no. La regla de los 30 segundos que mi padre había practicado con todos
ellos cada día estaba retornando a él y de qué manera».
«Te he visto hacer esto por años» le dije a John, «pero nunca supe que era algo que
habías aprendido de tu padre».
«He aprendido muchas lecciones de mi padre, él es un líder increíble», replicó John.
«Yo practico esta regla siempre con cualquier persona que conozco. Mira, una vez
alguien me dijo, “Sé amable. Cada persona que conoces está librando una batalla fuerte”.
La gente necesita una buena palabra, un cumplido alentador que refuerce sus esperanzas
y sus sueños. No cuesta mucho hacerlo, pero en verdad eleva a las personas».
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
Cuando las personas se reúnen, buscan maneras para verse bien frente a los demás. La
clave para la regla de los 30 segundos es invertir esta práctica. Cuando usted hace
contacto con los demás, en lugar de enfocarse en sí mismo, trate que ellos se vean bien.
Cada día antes de salir para alguna reunión, me detengo a pensar en algo que pueda
animar a esas personas. Lo que les digo puede ser una de muchas cosas: agradecerles por
algo que hayan hecho por mí o por un amigo; decirles acerca de alguno de sus logros;
elogiarlos por una cualidad personal que exhiben, o simplemente darles un cumplido por
su apariencia. La práctica no es complicada pero toma tiempo, esfuerzo y disciplina. La
recompensa de practicarla es inmensa, porque realmente hace un impacto positivo en la
gente.
Si usted desea animar a otros mediante la práctica de la regla de los 30 segundos,
entonces recuerde estas cosas la próxima vez que se reúna con otras personas:
LA REGLA DE LOS 30 SEGUNDOS DA A LAS PERSONAS
UN TRATAMIENTO DE PRIMERA CLASE
Todas las personas se sienten mejor y actúan mejor cuando se les da atención,
afirmación y apreciación. La próxima vez que haga contacto con la gente, comience
dándoles su atención total durante los primeros 30 segundos. Haga que se sientan bien,
mostrándoles su aprecio en alguna forma. Luego observe lo que sucede. Se sorprenderá
de ver con qué positivismo reaccionan. Y si le cuesta recordar que debe enfocarse en
ellos en lugar de hacerlo en usted, entonces quizás le ayuden las palabras de William
King. Él dijo: «Un chismoso es aquel que habla de otras personas, un aburrido es aquel
que habla de sí mismo y un conversador brillante es uno que le habla a usted acerca de
usted».
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	20. «Un chismoso es  aquel que habla de otras personas, un aburrido es aquel que habla de sí mismo y un
conversador brillante es uno que le habla a usted acerca de usted
—William King
LA REGLA DE LOS 30 SEGUNDOS LE DA ENERGÍA
A LA GENTE
El psicólogo Henry H. Goddard realizó un estudio en los niveles de energía de los
niños usando un instrumento llamado «ergógrafo» Sus resultados son fascinantes.
Descubrió que cuando los niños estaban cansados y se les daba palabras de aliento, el
ergógrafo mostraba un aumento de energía en ellos. Cuando se les criticaba o se les
desanimaba, el ergógrafo mostraba que su energía física decaía.
Puede que usted haya descubierto esto de manera intuitiva. Cuando alguien le alienta,
¿no sube su nivel de energía? Y cuando es criticado ¿no le hace ese comentario decaer?
Las palabras tienen un gran poder
¿Qué clase de ambiente piensa que se podría crear si usted continuamente animara a
las personas cuando hace su primer contacto con ellas? No solamente las estimularía,
sino que usted se convertiría en un transmisor de energía. ¡Cada vez que entrara a algún
lugar la gente se iluminaría! Usted sería partícipe en crear la clase de ambiente que a
todos les encanta. Su presencia alegraría el día de las personas.
LA REGLA DE LOS 30 SEGUNDOS INFUNDE
MOTIVACIÓN
Vince Lombardi, el famoso entrenador del equipo de fútbol americano de los Green
Bay Packers, era temible por la disciplina que aplicaba. Pero además era un gran
motivador. Un día se comió vivo a un jugador que había fracasado en hacer varios
bloqueos. Después de la práctica, entró en los vestidores y vio al jugador sentado al lado
de su casillero. Tenía la cabeza gacha y se veía muy desanimado. Lombardi le despeinó
el cabello, le dio una palmada en el hombro y le dijo: «Uno de estos días llegarás a ser el
mejor defensa de la NFL».
Ese jugador era Jerry Kramer. Y Kramer dice que mantuvo esa imagen positiva de sí
mismo por el resto de su carrera. «El aliento que me dio Lombardi tuvo un tremendo
impacto en mi vida». Andando el tiempo, llegó a ser miembro tanto del salón de la fama
de los Green Bay Packers como del “Equipo de todos los tiempos” de la NFL.
Todos necesitamos una motivación de vez en cuando. Usar la regla de los 30 segundos
alienta a las personas a que sean y den lo mejor de sí. Nunca subestime el poder de la
motivación:
La motivación ayuda a las personas que saben lo que deberían hacer… ¡ a hacerlo!
20
 


	21. La motivación ayuda  a las personas que saben cuál compromiso deberían asumir… ¡
a asumirlo!
La motivación ayuda a las personas que saben cuál a dejarlo!
La motivación ayuda a las personas que saben qué camino deberían tomar… ¡ a
tomarlo!
La motivación hace que sea posible lograr lo que se debe lograr.
Uno de los más grandes beneficios secundarios de la regla de los 30 segundos es que
también le ayuda a usted. Usted no puede ayudar a otros sin que al mismo tiempo no se
esté ayudando a sí mismo. Benjamín Franklin se dio cuenta de este principio y lo
utilizaba para ayudar a otros. En una carta dirigida a John Paul Jones, le dijo:
«De aquí en adelante, si ve ocasión para darles a sus oficiales y amistades un poco más de elogios de lo que
correspondería, y confiesa que cometió más faltas de las que cree que debería reconocer, solo por eso, pronto
llegará a ser un gran capitán. Criticar y censurar a casi todos aquellos con quienes se relacione, le restará
amistades, aumentará sus enemigos y perjudicará sus planes».
Quienes aumentan nuestro valor, nos acercan a ellos. Quienes nos hacen sentir menos de lo que somos, hacen
que nos alejemos de ellos.
Si desea que otros se sientan bien acerca de ellos mismos y sientan gusto cada vez que
lo ven, entonces practique la regla de los 30 segundos. Recuerde esto: Quienes aumentan
nuestro valor, nos acercan a ellos. Quienes nos hacen sentir menos de lo que somos,
hacen que nos alejemos de ellos.
LES… RECAPITULANDO
Por décadas, los psicólogos sociales han estudiado las «primeras impresiones». Si usted
desea causar una impresión duradera y positiva, ahora sabemos lo que funciona y lo que
no. Y la regla de los 30 segundos de John es uno de los medios más efectivos para
triunfar en esta área. En términos de investigación, esto es lo que se denomina «efecto de
primacía»y su impacto inicial es impresionante por la forma en que otros se sienten
conectados con usted.1
Para aplicar la enseñanza de John a su propia vida…
Olvídese:
De buscar formas para tratar de lucir bien. Más bien, busque formas para hacer que los
demás luzcan bien.
Pregúntese:
¿Qué cosa positiva y alentadora podría decir a cada persona que vea hoy?
Hágalo:
Dé a cada persona con la que se encuentre el tratamiento de primera clase: atención y
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	22. apreciación.
Recuerde:
Diga algo alentador  durante los primeros 30 segundos de una conversación.
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	23. 3
HÁGALES SABER A  LAS
PERSONAS QUE USTED
LAS NECESITA
El cumplido más grande que alguna vez haya recibido
fue cuando alguien me preguntó mi opinión y puso
atención a mi respuesta.
–HENRY DAVID THOREAU
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Un día le pregunté a John el secreto para hacer que las personas se unan a un equipo y
élme dijo la respuesta con una simple oración: «No puedo hacerlo sin ti» y continuó
diciendo que los grandes líderes tropiezan cuando creen que la gente los necesita a ellos
en lugar de reconocer que es al contrario. «Los líderes pueden llegar a ser grandes» me
dijo John, «sólo si se dan cuenta que ellos son los que necesitan a los dem.
Mientras conversábamos, sacó una tarjeta laminada de la gaveta de su escritorio y me
dijo que hacía varios años había desarrollado una herramienta para solicitar ayuda de las
personas. «Les, escribí esto en el año 1974. Tenía un gran proyecto en mis manos y
necesitaba recaudar más de un millón de dólares. Allí fue la primera vez que comprendí
cuán lejos estaba de ser un líder.
»Fue entonces que me di cuenta que si deseaba lograr algo grande, tenía que convertir
mi sueño en nuestro sueño. Escribí esa frase pensando usarla en una próxima
conferencia. También me di cuenta que cualquier sueño que pudiera alcanzar sin la
ayuda de otras personas sería un sueño muy pequeño».
John me mostró la tarjeta laminada. Esto era lo que decía:
Tengo un sueño
La historia nos dice que en cada época ha habido un momento cuando los líderes deben tomar decisiones. Por
esa razón, no existe un líder potencial que no tenga una oportunidad para mejorar a la humanidad. Las personas
que le rodean también tienen el mismo privilegio. Afortunadamente, yo creo que Dios me ha rodeado de
aquellos que aceptaron el desafío del momento.
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	24. Mi sueño me  permite…
Renunciar en cualquier momento a todo lo que soy para aceptar todo lo que puedo
llegar a ser.
Intuir lo invisible de manera que pueda llevar a cabo lo imposible.
Confiar en los recursos de Dios ya que el sueño es más grande que todas mis
capacidades y mis conocimientos.
Continuar aunque esté desanimado ya que sin fe en el futuro, no existe poder en el
presente.
Atraer a los ganadores ya que los sueños grandes atraen a las personas grandes.
Ver a mi gente y a mí mismo en el futuro. Nuestro sueño es la promesa de lo que un
día seremos.
Sí, yo tengo un sueño. Es más grande que cualquiera de mis talentos. Es tan grande como el mundo pero se
origina con uno. ¿Quieres unirte a mí?
—John Maxwell
«Les», me dijo, «he entregado cientos de estas tarjetas y he visto una y otra vez cómo
las personas se unen para ayudarme a lograr mi sueño por una sola razón: les hago saber
que los necesito».
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
El día que me di cuenta que no podía hacerlo todo por mí mismo fue un gran paso en mi
desarrollo como persona y como líder. Siempre he tenido visión, muchas ideas y energía.
Pero cuando la visión se hace más grande que uno, sólo hay dos opciones: Abandonar la
visión o buscar ayuda. Yo escogí la última.
No importa los éxitos que haya alcanzado ni cuán importante sea, lo que usted
realmente necesita es a la gente. Es por eso que tiene que hacerles saber que no podría
triunfar sin ellos. El presidente Woodrow Wilson dijo: «No solo deberíamos usar todos
los cerebros que tenemos, sino que deberíamos pedir prestados todos los que podamos».
¿Y por qué sólo los cerebros? ¡Reclute las manos y los corazones de las personas
también! Otro presidente, Lyndon Johnson, tenía razón cuando dijo: «No hay problema
que no podamos resolver juntos, y muy pocos que podamos resolver solos».
Cuando la visión se hace más grande que uno, sólo hay dos opciones: Abandonar la visión o buscar ayuda.
Pedir ayuda es una buena forma de hacer sentir a otros muy valiosos. ¿Por qué?
LA GENTE DESEA SENTIR QUE SE LE NECESITA
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	25. ¿Alguna vez se  ha detenido a preguntar a alguien una dirección? Baja la ventana del
auto y le dice a un transeúnte: «¿Me puede decir cómo llegar al mercado de Larry?» Casi
todas las veces, la gente deja de hacer lo que está haciendo para ayudarle aunque eso
signifique cruzar la calle o detener el tráfico. Algunos hasta repiten la dirección para
asegurarse que usted la ha entendido. ¿Por qué? Porque cuando alguien siente que sabe
algo que usted no sabe, eso le estimula el ego. Todos queremos ser expertos, aunque sea
por un momento. El ayudar nos da una gran sensación de superioridad y de realización,
lo que se traduce en un mayor sentido de autoestima. Y todo surge de la idea universal
de que alguien nos necesita.
LA GENTE NECESITA SABER QUE NECESITA DE LA GENTE
El magnate y filántropo Andrew Carnegie dijo: «Es un gran paso en su desarrollo
cuando usted acepta que otras personas pueden ayudarle a hacer un mejor trabajo del que
podría hacer solo». Tristemente, muchos nunca llegan a ese nivel de madurez o
perspectiva. Todavía quieren creer que pueden alcanzar la grandeza por sí mismos.
El destino de cada individuo está atado al de muchos otros. No podemos ser como
aquel náufrago que se sienta en un lado del bote salvavidas sin hacer nada mientras los
demás, al otro lado trabajan duro para evitar hundirse, y dice: «¡Gracias a Dios que el
hoyo no está en mi lado!» Todos necesitamos a la gente y si no lo sabemos, entonces sí
estamos en problemas.
LA GENTE NECESITA SABER QUE ES NECESITADA
El caricaturista Charles Schultz con frecuencia captaba los deseos del corazón humano
en su tira cómica Charlie Brown. Él comprendía las necesidades de las personas. En una
de sus creaciones, Lucy le pide a Charlie Brown que le ayude a hacer su tarea. «Te lo
agradeceré eternamente» le promete ella.
«Me parece bien. Nunca he tenido a nadie que esté eternamente agradecido conmigo»,
responde Charlie. «Sólo tienes que restar 4 de 10 para saber cuántas manzanas le quedan
al granjero».
Lucy le dice: «¿Eso es todo? ¿Tendré que estar eternamente agradecida sólo por eso?
¡Me han robado! ¡No puedo estar eternamente agradecida por tan poco, fue muy fácil!»
Con una mirada de desánimo, Charlie le responde: «Bien, entonces dame lo que te
parezca justo».
«¿Qué tal si sólo te digo, gracias?», dice Lucy.
Charlie se va y en el camino se encuentra con Linus quien le pregunta: «¿Dónde has
estado, Charlie Brown?» «Ayudándole a Lucy a hacer su tarea».
«¿Y te lo agradeció?»
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	26. «Sí, pero a  un precio muy reducido».
Si alguna vez se ha sentido como Charlie Brown, sepa que no está solo. Todo ser
humano desea tener una vida con sentido. Todos deseamos saber que se nos necesita y
que lo que ofrecemos a los demás es de valor.
LA GENTE NECESITA SABER QUE HA AYUDADO
Cada vez que alguien me dice lo valiosa que es la gente de mi equipo, yo lo animo
para que vaya y se lo diga a ellos. ¿Por qué? Porque necesitan saber que han ayudado a
alguien. «Los buenos líderes hacen que la gente se sienta parte esencial de las cosas, no
solo un complemento» dice Warren Bennis, autor y experto en liderazgo. «Todos sienten
que marcan una diferencia en el éxito de la organización. Cuando eso sucede, la gente se
siente parte de ello y eso hace que el trabajo tenga sentido».
Los buenos líderes hacen que la gente se sienta parte esencial de las cosas, no solo un complemento.
—Warren Bennis
Walter Shipley de Citibank dice: «Tenemos 68.000 empleados. Con una compañía de
esta magnitud, yo no me encargo del negocio… Mi trabajo es crear un ambiente que
permita que la gente se apoye mutuamente más allá de sus propias capacidades… Yo
recibo el mérito por proveer el liderazgo que nos tiene allí, pero ha sido la gente la que lo
ha hecho». Shipley comprende lo que todo líder exitoso sabe, que la gente necesita saber
que ellos fueron una parte importante en el resultado obtenido.
No es una señal de debilidad hacerles saber a los demás que los valoramos. Es una
señal de seguridad y fortaleza. Cuando se es honesto con la necesidad de pedir ayuda,
cuando se es específico acerca del valor que añaden los demás a la causa y cuando se es
inclusivo con ellos para formar un equipo que hará algo mayor a lo que uno es, todos
ganamos.
LES… RECAPITULANDO
Hace mucho que las investigaciones han comprobado que cuando la gente se siente
necesitada, es mayor la probabilidad de que sean productivos y creativos. De hecho,
estudios realizados en gemelos con coeficientes intelectuales similares muestran que
cada uno actúa de manera diferente dependiendo del ambiente donde se encuentre,
digamos que uno está en un ambiente alentador (donde sabe que es apreciado y que se le
necesita) y el otro en un ambiente contrario. La persona que siente que aprecian su ayuda
actúa mejor.1
Para aplicar la enseñanza de John a su propia vida…
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	27. Olvídese:
De una actitud  arrogante que lo haga tener que probar lo capaz que es usted sin la ayuda
de los demás.
Pregúntese:
¿Quién podría ayudarme de manera específica a realizar un mejor trabajo que el que yo
hago solo? ¿Quién estáesperando que se lo pida para unirse a mi trabajo?
Hágalo:
Solicite consejo o ayuda de los demás de manera sincera y esté atento a lo que digan.
Recuerde:
Los que se ganan a las personas hacen que estas se sientan protagonistas, no solo un
complemento.
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	28. 4
CREE UN RECUERDO  Y VAYA
A ÉL CON FRECUENCIA
La memoria es el tesoro y el guardián de todas las cosas.
–CICERÓN
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
La gente que dedica un tiempo de calidad con John sabe que va a llevarse un buen
recuerdo. Es inevitable. Tiene una habilidad especial para crear recuerdos; es una de esas
cosas que lo hacen ganarse a las personas.
John también disfruta cuando otros crean un recuerdo para él. Un día cuando
estábamos hablando acerca de crear recuerdos, de manera ingeniosa me contó esta
historia: Tenía que hacer una presentación ante unos tres mil jóvenes en Phoenix. Al
subir a la plataforma, se dio cuenta que quien lo había invitado tenía algo diferente en
mente. «Él no quería que yo diera una conferencia», me explicó. Esos jóvenes que
habían leído sus libros y escuchado sus cintas de audio por varios años, le habían
preparado una sorpresa. En lugar de hacer que él les hablara, lo que hicieron fue
hablarles ellos a él, así que le pidieron que se sentara y que simplemente los escuchara.
Uno tras otro, 12 líderes preseleccionados de la audiencia subieron a la plataforma para
decirles a los demás cómo las enseñanzas de John habían hecho un impacto en sus vidas.
«Fue algo totalmente inesperado», me dijo. «Y no solamente me inundaron con
palabras amables, sino que cada uno me dio un recuerdo, algo tangible de lo que habían
aprendido de mí. Quedé anonadado por esa experiencia».
Uno le dio una hermosa pintura con dos imágenes: una de un niño leyendo uno de los
libros de John y la otra del niño ya adulto entrenando a otros.
«Les», me dijo John con lágrimas en sus ojos y su voz temblorosa: «No sé cuántas
veces he recordado ese día. Mantengo los recuerdos en mi oficina para revivirlos. Esa
experiencia significó tanto para mí. Y renovó mi deseo de crear recuerdos para otros».
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
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	29. No hay muchas  cosas que puedan unir a las personas como lo hace un recuerdo
compartido. Los soldados que pelean juntos, los equipos que ganan un campeonato y los
equipos de trabajo que logran sus metas comparten una conexión que nunca se olvida.
Las parejas casadas que experimentan tiempos difíciles con frecuencia miran atrás hacia
antiguas experiencias que les ayuden a seguir adelante. Familias que se unen cuando
están pasando dificultades a través de campamentos o al compartir aventuras en sus
vacaciones, años más tarde disfrutan recordando aquellos momentos pasados juntos.
Aunque muchos recuerdos pueden crearse de una manera activa, algunos son el
resultado de las circunstancias. El autor Lewis Carrol, refiriéndose a estos últimos, dijo:
«Es la clase de recuerdo que sólo funciona con vista al pasado». ¿Quées lo que significa
esto para nosotros? Que los recuerdos más preciosos son por lo general aquellos que
planeamos y creamos intencionalmente. A continuación hay algunas ideas para crear
recuerdos que le ayudarán a ganarse a la gente:
INICIATIVA. HAGA QUE ALGO SUCEDA
Los recuerdos no nos buscan a nosotros; nosotros tenemos que buscarlos. Mejor aun si
lo hacemos intencionalmente, podemos crear recuerdos. Si usted menciona la palabra
carruaje a mis amigos Dan y Patti Reiland o a Tim y PamElmore, le puedo decir
exactamente en qué pensarán ellos. Ellos pensarán en un día de otoño en la ciudad de
Nueva York cuando hicimos algo que todavía nos hace reír. Después de comer, yo
alquilé tres «carruajes » tirados por unos chóferes en bicicleta. Hicimos una carrera
desde Manhattan hasta Macy's. Cada pareja tenía que ver cómo motivaba a su chofer
para que ganara (podían usar cualquier incentivo financiero). La carrera fue muy reñida
durante todo el trayecto y nosotros nos reímos mucho.
Todavía nos reímos cuando pensamos o miramos las fotos que tomamos ese día, pero
nunca hubiera sucedido si no lo hubiéramos iniciado.
TIEMPO: INVIERTA TIEMPO EN LOGRAR QUE ALGO
SUCEDA
Por años los padres han debatido el tema del tiempo de calidad comparado con la
cantidad de tiempo. Como padre y abuelo, he descubierto que se necesita de una
cantidad de tiempo para poder encontrar el tiempo de calidad. Si usted no se esfuerza, no
podrá crear un recuerdo.
¿No se ha dado cuenta que la mayoría de los recuerdos que usted tiene son con
personas con las que pasa la mayor parte del tiempo? Es lo que me pasa a mí. Si quiere
crear recuerdos con su familia, invierta tiempo con ellos. Si desea crear recuerdos con
sus empleados, no lo logrará detrás de la puerta de su oficina. No se puede crear
recuerdos en la gente si no se pasa tiempo con ellos.
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	30. PLANEAMIENTO. PLANEE PARA  QUE ALGO SUCEDA
La mayoría de las personas no dirigen sus vidas, las aceptan. Esperan que las
experiencias memorables sucedan sin sacar el tiempo para planear una experiencia que
formará un recuerdo. Uno de los recuerdos más extravagantes que yo he planeado fue
con Margaret, mi esposa. Fue en nuestro vigésimo quinto aniversario. Decidimos
compartirlo con treinta de nuestros amigos más cercanos, para ello alquilamos un yate y
los recogimos en la bahía de San Diego. Una vez a bordo, tuvimos una comida deliciosa
y luego los sorprendimos invitando a Frankie Valens para que cantara algunas de sus
canciones como «Sixteen Candles» (Dieciséis velas). Nuestros amigos estaban
encantados, pero el momento más memorable fue cuando Margaret y yo dijimos algunas
palabras acerca de cada uno de los invitados y por qué ocupaban un lugar especial en
nuestros corazones. Esa noche fue un gran recuerdo para Margaret y para mí, pero
también fue un gran recuerdo para los que asistieron.
La mayoría de las personas no dirigen sus vidas, las aceptan.
CREATIVIDAD. BUSQUE UNA MANERA DE LOGRAR
QUE ALGO SUCEDA
¿Quéhace usted cuando se encuentra en un evento donde esperaba tener un recuerdo
que compartir pero nada parece suceder? Sea creativo. Me han pedido muchas veces que
relate la historia acerca de un campeonato de boliche que fui a ver en San Diego hace
quince años. El juego estaba tan aburrido que yo terminé comprándoles periódicos a los
de mi sección para que así tuviéramos algo que hacer. Otro tipo que estaba a mi lado, por
no querer quedarse atrás, compró cien bolsitas de maní y las distribuyó en toda la
sección. Los dos recibimos una gran ovación y pronto los periodistas se enfocaron más
en nosotros que en el juego. No me acuerdo quien ganó, pero esa noche nunca la
olvidaré. Sé que tampoco lo harán los amigos que fueron conmigo.
EXPERIENCIAS COMPARTIDAS. LOGRE HACER QUE ALGO
SUCEDA DE MANERA CONJUNTA
Los recuerdos se comparten si se experimentan con alguien que ama. Hace varios años
nuestra familia fue de vacaciones al parque Jasper en Canadá. Mientras nos
encontrábamos allí, llevé a mis hijos, Elizabeth y Joel Porter, a pescar. Cuando
volvíamos a la cabaña, llamamos por teléfono a Margaret para decirle que íbamos en
camino y ella nos preguntó cómo nos había ido.
Los recuerdos se comparten si se experimentan con alguien que ama.
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	31. «Pescamos ocho truchas»,  le dijo Joel, aparentando serenidad aunque yo sabía que se
sentía orgulloso. En el camino íbamos comentando lo grandioso que sería cenar las
truchas que habíamos pescado. Cuando llegamos, llevamos las truchas a la cocina pero
nos encontramos con la sorpresa de ver cuatro pedazos de carne listos para ser
cocinados.
«¿Qué es esto?» le preguntó Joel a su madre. «¡Pescamos ocho truchas! Y queremos
cenar trucha».
Margaret empezó a reírse. «Pensé que sólo habían atrapado una trucha, por eso fui a
comprar los bisteces».
Yo comencé a reírme y también Elizabeth. Finalmente, Joel dijo: «Mamá no es muy
buena con los números, ¿verdad?»
Esto sucedió cuando nuestros hijos tenían once y trece años. Ahora, cada vez que
hacemos una comida al aire libre, mis hijos recuerdan la historia de las truchas. Hasta la
fecha, ya casados y con sus propios hijos, todavía disfrutan decir: «Mamá no es muy
buena con los números»y eso nos hace reír.
RECUERDOS. MUESTRE QUE ALGO HA SUCEDIDO
John McCrone dice: «Casi todo lo que hagas el día de hoy lo habrás olvidado en unas
cuantas semanas. La habilidad para recordar disminuye de manera exponencial a menos
que se vea impulsada por auxiliares artificiales como los diarios y las fotografías».
¿No le parece cierto eso? ¿Mantiene fotografías o un recuerdo en su escritorio donde
los pueda ver? ¿Tiene en su billetera fotos de personas a las que ama? ¿Tiene un trofeo,
una placa, una pelota u otro premio en un estante donde otros puedan verlo? Todos
tenemos cosas que amamos, no por su valor material sino por el recuerdo que nos traen.
Cuando usted le ayuda a alguien más a crear un recuerdo, debe darle a esa persona algo
con lo que pueda revivirlo.
REVIVA EL RECUERDO. HABLE DE LO QUE SUCEDIÓ
La parte más importante al crear un recuerdo es revivirlo. ¡Es la recompensa!Muchas
veces cuando viajo con otros, al final de nuestro viaje les pido que compartan uno de sus
recuerdos favoritos. Con frecuencia eso nos lleva a grandes conversaciones. O yo le
escribo una nota a alguien donde comparto mi propio recuerdo favorito. Eso forma una
conexión que nos une y nos hace sentir muy bien.
LES… RECAPITULANDO
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	32. No existe persona  en esta tierra que no entiende el valor de recuerdos positivos. Estos
pueden sostener a la gente durante los tiempos más difíciles e inspirarle durante los
tiempos buenos. Es más, ¡cualquiera puede crear un recuerdo e ir a él con frecuencia!
Para aplicar la enseñanza de John a su propia vida…
Olvídese:
De tratar de tener un tiempo de calidad para formar un recuerdo si usted no está
dispuesto a invertir la cantidad de tiempo que requiere.
Pregúntese:
¿Quérecuerdos he creado con las personas que deseo que revivamos juntos?
Hágalo:
Planee una experiencia que conmemorará un logro o un triunfo de lo que la gente
hablará en el futuro. Y no olvide crear un objeto del mismo.
Recuerde:
No debemos esperar que los recuerdos lleguen a nosotros. Nosotros tenemos que hacer
que esos recuerdos sucedan.
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	33. 5
ELOGIE A LAS  PERSONAS
EN PÚBLICO
Amoneste a sus amigos en secreto,
alábelos en público.
–PUBLILIUS SYRUS
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Elogiar a otros en público es lamarca personal de John Maxwell. A él se le conoce por
hacer esto en todo el mundo, así que cuando les pedí a algunas personas en su compañía
que me dijeran cómo John hace esto, no me costó mucho recibir respuestas. Más bien,
tuve que decidir cuál escoger entre tantas. Muchas de esas historias contenían
sentimientos similares a los que escuché de Charlie Wetzel, quien ha trabajado con John
y sus libros por más de una década:
Por casi veinte años, John ha escrito y grabado lecciones sobre liderazgo, las cuales ha usado para enseñar a
decenas de miles de personas cada mes; primero con el club INJOY Life y ahora a través de Maximum Impact.
En 1995, dio una lección que fue diseñada para enseñar a los líderes cómo encontrar personas con gran potencial
y cómo crear un ambiente donde ellos florecieran y emergieran como líderes con todas las de la ley. A esa
lección la llamó: «Buscando águilas».
Con frecuencia, John graba esas lecciones durante sus conferencias a corporaciones y otras organizaciones
alrededor del país. Sin embargo, esa vez la enseñanza fue para su propio personal de la iglesia y algunos
empleados de INJOY, su compañía de desarrollo de liderazgo. Era su forma de desarrollar continuamente a su
gente para que así pudieran crecer y aprender.
Ese día yo me senté con la audiencia y anoté las diez características de un águila:
1. Hacen que las cosas sucedan.
2. Ven y se aprovechan de las oportunidades.
3. Influyen en las opiniones y las acciones de los demás.
4. Dan valor a las personas.
5. Atraen ganadores hacia ellos.
6. Capacitan a otras águilas para que puedan dirigir.
7. Proveen ideas que ayuden a la organización.
8. Poseen una actitud peculiarmente grande.
9. Se mantienen a la altura de sus compromisos y responsabilidades.
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	34. 10. Muestran lealtad  total a una organización y al líder.
Fue un mensaje instructivo e inspirador. Cuando concluía la lección, mencionó algunas de las águilas que
había encontrado en su vida al pasar de los años. Y luego dijo: «Pero quiero concluir esta lección diciéndoles
acerca de otra águila que recientemente ha entrado a la organización. Su nombre es Charlie Wetzel. Ha trabajado
con nosotros por muy poco tiempo, pero hace que las cosas sucedan».
John siguió diciendo cómo la conexión que yo hice de mi propia iniciativa con el editor de una revista
nacional hizo que un artículo de Maxwell fuera aceptado y llegara a ser leído por más de 3 millones de
suscriptores. John entonces dijo muchas cosas muy halagadoras acerca de mí al grado que me hizo llorar.
Él siempre ha dicho cosas positivas sobre mí enfrente de mi esposa y de mis padres, pero esta vez estaba
hablándoles a todo el personal de mi iglesia y al presidente de su compañía, para no mencionar a los miles de
personas que escucharían su mensaje en cinta magnetofónica. Fue asombroso. Antes de ese momento, nunca me
vi a mí mismo como un «águila». Hasta la fecha, sigue tocando mi corazón cada vez que pienso en ello.
Ha pasado una década desde que John hizo ese elogio de Charlie; sin embargo, su
impacto no ha disminuido. Ese es el poder de elogiar a las personas enfrente de otros.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
La forma más directa y fundamental para ganarse a las personas es elogiarlas con una
palabra positiva, sincera y significativa. Si usted quiere hacer que otros se sientan
valiosos, perfeccione esta aptitud elemental. Es esencial que aprenda a dar sus cumplidos
enfrente de otros al igual que individualmente. ¿Por qué? Porque ese elogio en privado
cuando se hace público, aumenta su valor instantánea y dramáticamente. Aquí hay
algunas razones por las cuales es tan importante:
LA GENTE QUIERE SENTIRSE VALIOSA EN LA VIDA
Mary Kay Ash dice: «Todo el mundo tiene un anuncio invisible colgando del cuello
que dice: “¡Hágame sentir importante!” » Ella enseñó esto a su equipo de ventas. Les
dijo una y otra vez: «Nunca olviden ese mensaje cuando trabajen con la gente ». Ella
sabía que los elogios y la afirmación eran determinantes para tener éxito con los demás.
Un elogio en privado cuando se hace público, aumenta su valor instantánea y dramáticamente
Y a propósito, esa es sólo una de las razones que la hicieron triunfadora. En 1963, con
cinco mil dólares en ahorros y la ayuda de su hijo de 20 años, lanzó los cosméticos Mary
Kay. La compañía actualmente tiene más de 500.000 asesoras de belleza independientes
en 29 mercados alrededor del mundo. Mary Kay Inc. está catalogada como una de las
100 compañías mejores para trabajar de los Estados Unidos.
Mary Kay, al igual que todas las personas que se ganan a la gente, sabía que la gente
desea sentirse valiosa. Y cuando usted mantiene ese pensamiento en su mente, los
elogios le saldrán fácilmente.
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	35. LOS ELOGIOS AUMENTAN  EN VALOR CUANDO
VALORAMOS A LA PERSONA QUE LOS DA
Willard Scott, el antiguo meteorólogo del programa de NBC Today's Show, recuerda
sus días de radio cuando recibió la mejor carta de un admirador:
Estimado señor Scott: Pienso que usted es el mejor programador de discos en Washington. Pone la mejor música
y tiene la voz más bonita que yo haya escuchado por radio. Por favor, disculpe la crayola. Aquí no nos dejan usar
nada filoso.
No todos los elogios son iguales. Nosotros valoramos un elogio dependiendo de quien
lo dé. Un buen comentario de alguien a quien no se le permiten objetos filosos no tiene
el mismo peso que un elogio dado por tu jefe enfrente de las personas que tú respetas.
LOS ELOGIOS RATIFICAN A LAS PERSONAS Y
LAS FORTALECEN
Ratificar significa afirmar. Una ratificación es una declaración de la verdad que usted
afirma en el corazón de la persona cuando la expresa. Como resultado, eso genera una
convicción. Por ejemplo, cuando usted elogia la actitud de una persona, la está
reforzando y haciéndola más consistente. Ya que la ha notado de una manera positiva,
esa persona probablemente mostrará la misma actitud nuevamente.
De igual manera, cuando ratifica los sueños de las personas, está ayudando para que
los sueños se vuelvan más reales que sus dudas. Al igual que la repetición de un régimen
de levantamiento de pesas, la rutina de elogios construye las cualidades de las personas y
fortalece sus personalidades.
«Hay momentos especiales en las vidas de todos», escribió George Matthew Adams,
«y la mayoría de ellos vienen por los elogios que otra persona nos ha hecho. No importa
cuán grande, famosa o triunfadora sea la persona, todos deseamos el aplauso. El aliento
es el oxígeno del alma. No se puede esperar una buena faena de un trabajador sin aliento.
Nadie puede vivir sin esto».
El aliento es el oxígeno del alma.
LOS ELOGIOS EN PÚBLICO SON LOS MÁS EFECTIVOS QUE
SE PUEDAN DAR
Como comandante de un barco de guerra valorado en un billón de dólares y una
tripulación de 310 personas, Mike Abrashoff utilizó un liderazgo fundamental para
aumentar las tasas de retención de un 28% a un 100%, reducir los gastos de operación y
mejorar la disposición. ¿Cómo lo hizo? Entre otras cosas, dio gran importancia a los
35
 


	36. elogios públicos.
«El comandante  de un barco tiene la autorización de dar 15 medallas al año», escribió.
«Ya que me iban a culpar por exceso, entregué 115». Casi siempre que un marinero
dejaba el barco para cumplir otra asignación, el capitán Abrashoff le daba una medalla.
«Aun cuando no hubieran sido de los mejores, les daba una medalla en una ceremonia
pública siempre y cuando hubieran hecho el máximo esfuerzo cada día. Pronunciaba un
pequeño discurso diciendo cuánto apreciábamos su camaradería, amistad y trabajo
duro». Algunas veces los compañeros del que se iba contaban anécdotas graciosas,
recordando sus dificultades y sus triunfos. Pero en el fondo, lo que Abrashoff quería era
que se sintieran bien al ser elogiados en frente de toda la tripulación.
«No existe un efecto negativo en este gesto simbólico», decía Abrashoff, «si se hace
sinceramente y sin aspavientos». El capitánMichael Abrashoff sabía cómo hacer que sus
marinos se sintieran como un millón de dólares.
Usted puede hacer lo mismo con las personas a su alrededor. Cada vez que tenga la
oportunidad de elogiar públicamente a otra persona, no dude en hacerlo. Por supuesto,
puede crear estas oportunidades, tal como lo hizo el capitán Abrashoff, pero también
puede encontrar innumerables oportunidades si solo las busca.
LES… RECAPITULANDO
Piense en la última vez que alguien lo elogió en presencia de gente que le importaba
mucho a usted. ¿Cómole hizo sentir? Son pocas las cosas que pueden animarle a alguien
tanto como lo hace un elogio sincero.
Para aplicar la enseñanza de John a su propia vida…
Olvídese:
De dar elogios sólo en privado. En lugar de eso, hágalos en público tanto como pueda.
Pregúntese:
¿A quién puedo elogiar enfrente de otros?
Hágalo:
Elogie a alguien delante de otras personas hoy.
Recuerde:
Cuando da a alguien un cumplido en público, le está dando alas de águila.
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	37. 6
DÉLES A LOS  DEMÁS UNA
REPUTACIÓN QUE TENGAN
QUE MANTENER
Trate a un hombre como aparenta ser y lo empeorará.
Pero trátelo como si ya fuera lo que potencialmente
pudiera llegar a ser, y hará que sea lo que debe ser.
–GOETHE
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Hace unos años, John y Margaret fueron a Londres con sus amigos Dan y Patti Reiland,
Tim y Pam Elmore y Andy Steimer. Mientras estaban allí, cada persona tenía su lugar
favorito para visitar. Para Tim era la barraca y el salón de guerra que Winston Churchill
y sus consejeros utilizaron durante la Segunda Guerra Mundial.
John me contó de su experiencia allí. No era un lugar impresionante: era simplemente
un sótano unos cuatro metros debajo de un edificio que tenía un salón con un gran mapa
y una mesa, un cuarto de comunicaciones y algunos otros salones pequeños donde la
gente podía descansar. Pero lo que había ocurrido allí durante la guerra eso sí que era
impresionante. Fue desde allí que Churchill planeó su estrategia y dirigió al pueblo
británico.
Mientras conversábamos, pude intuir que a John le encanta la historia. Me habló de
Churchill —uno de sus héroes de liderazgo— y de cómo animó a millones de sus
compatriotas después de la derrota británica de junio de 1940 en la batalla de Dunkirk.
Me citó parte del discurso que Churchill dirigió a la Casa de los Comunes en esa
ocasión:
No desfalleceremos ni fracasaremos… pelearemos en Francia, pelearemos en los mares y en los océanos,
pelearemos con confianza y nuestra fuerza aumentará: Usaremos los aires, defenderemos nuestra isla a cualquier
costo; pelearemos en las playas, en campo abierto, en las calles, en las colinas; nunca nos rendiremos…1
«Churchill hizo muchas cosas notables durante la guerra» siguió diciéndome John,
«pero una de las más grandes fue su capacidad para darles a los ingleses una reputación
que debían mantener. Los inspiró, los motivó, los desafió. Y por ende, ellos
respondieron. Es por eso que él fue tan apreciado».
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	38. John ha tratado  de expresar esta cualidad. Me dice que cada vez que interactúa con
otras personas, se está preguntando constantemente: ¿Qué tiene de especial, de único y
de maravilloso este individuo? Una vez que lo ha averiguado, lo comparte con los
demás. Lo he visto hacer esto una y otra vez. Por ejemplo, cuando se refiere a Linda
Eggers, su asistente, dice: «Ella siempre me representa muy bien». A John Hull, el
presidente de EQUIP, lo llama: «El señor relaciones». Le cuenta a todo el mundo que
Kirk Nowery, el presidente de ISS, es: «el mejor amigo de un pastor». A Kevin Small, el
presidente de INJOY, lo llama: «El alcanza metas» y cuando habla de Doug Carter, el
vicepresidente de EQUIP, dice que «él nnunca pierde una oportunidad para contar la
historia de EQUIP». John siempre piensa bien de la gente y cada vez que puede, habla
acerca de las grandes cualidades que ve en ellos.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
Una de lasmejoresmaneras de inspirar a otros y de hacerlos sentir bien es mostrándoles
lo que podrían llegar a ser. Hace varios años, un administrador de los Yankees de Nueva
York quería que los nuevos jugadores se dieran cuenta del gran privilegio que era jugar
en ese equipo. Solía decirles: «Muchachos, es un honor ponerse la camiseta rayada de
Nueva York. Así que cuando la vistan, jueguen como los campeones del mundo.
Jueguen como los Yankees. Jueguen con orgullo».
Cuando usted le da a alguien una reputación que debe mantener, le está dando a esa
persona una meta que tiene que alcanzar; algo que está más allá de lo que es ahora.
Cuando les habla a su potencial, les está ayudando a que «jueguen con orgullo», tal
como lo hacen los Yankees. ¿Por qué es tan importante eso? Porque la gente irá más
lejos de lo que pensaban si alguien a quien ellos respetan les dice que lo pueden lograr.
Si usted desea darles a otros una reputación que deban mantener, aquí están unas
sugerencias de cómo empezar:
TENGA UNA OPINIÓN ALTA DE LAS PERSONAS
La opinión que usted tenga de las personas las impactará profundamente. El doctor J.
Sterling Livingston, ex miembro de la escuela de negocios de Harvard y fundador del
Instituto Sterling, una firma asesora en administración, observó: «La gente actúa, en
consecuencia, de la forma en que perciben que usted espera que actúe».
La reputación es algo que mucha gente pasa toda la vida tratando de validar; entonces,
¿por qué no ayudarlos en lugar de denigrarlos? Todas las personas poseen valor y
potencial. Esas son cosas que se pueden encontrar en todo el mundo si uno hace un
esfuerzo por hallarlas.
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	39. RESPALDE CON LA  ACCIÓN LA BUENA OPINIÓN
QUE TIENE DE LOS DEMÁS
Cuando usted respalda lo que cree de una persona por medio de acciones, la duda que
ella tenga de sí misma comenzará a disiparse. Una cosa es decirle a su hijo adolescente
que cree que es un buen chofer y otra es pasarle las llaves del auto para que salga en la
noche. De la misma manera, si usted quiere que un nuevo administrador logre la alta
estima que ha expresado por él, entonces asígnele una responsabilidad importante. No
hay nada que le dé a la gente más confianza que ver que alguien que ellos respetan se
arriesga por ellos. No solamente se les fortalecerá emocionalmente, sino que eso será un
recurso en su camino hacia el éxito.
DEJE EL PASADO ATRÁS Y DÉLES UNA NUEVA
REPUTACIÓN PARA EL FUTURO
Nombres negativos en el pasado, apodos o etiquetas pueden detener el desarrollo y el
progreso de una persona. Quizás esa sea la razón por la que, en muchas culturas, los ritos
de transición de una etapa a otra de la vida incluyen dar un nuevo título o nombre a la
persona que se está honrando. Un nuevo nombre da una esperanza para un futuro nuevo.
Un buen ejemplo de esto se puede observar en El Hombre de la Mancha, pieza teatral
y película basadas en la obra clásica de Cervantes, Don Quijote. El protagonista, Don
Alonso, quiere convertirse en un caballero errante pero el tiempo de las cruzadas ya ha
pasado. Ve gigantes donde otros ven molinos de viento y ve aventuras donde otros solo
ven senderos de conejos. Cómicamente, «rescata» a una prostituta llamada Aldonza, a
quien ve como una hermosa dama. La llama Dulcinea y la convierte en el objeto de sus
hazañas de caballero. Al principio ella se ofende, cree que se está burlando de ella,
porque en realidad Aldonza se detesta a sí misma y a su vida. Pero con el tiempo, la
perspectiva que él tiene de ella reemplaza la suya propia y le da una esperanza. Al final
de la obra, cuando el viejo yace agonizando en su cama, le agradece por haber visto en
ella lo que ella no podía ver en sí misma.
Por supuesto, los ejemplos más dramáticos de cómo alguien olvida el pasado de los
demás y les da una nueva reputación para el futuro se encuentran en la Biblia. En el libro
de Génesis, Dios cambia la vida de Abram, un hombre viejo y sin descendencia, al darle
un nombre nuevo: Abraham, que significa «padre de muchos».2
Y lo hace padre en su
vejez. Y luego toma a Jacob, un embustero que engaña a su hermano, miente a su padre
y que constantemente utiliza el engaño para salir adelante; y le da un nuevo nombre:
Israel. Su futuro se convertirá en el inicio de la nación de Israel.3
DÉLES A LAS PERSONAS UN NOMBRE NUEVO QUE
HABLE DE SU POTENCIAL
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	40. Harry Hopman, uno  de los mejores capitanes y entrenadores de tenis en la historia de
Australia y miembro del Salón de la Fama del Tenis internacional, logró en un tiempo
formar un equipo que llegó a dominar el tenis mundial. ¿Cómo lo hizo? Enfatizando lo
que llamaba: «Entrenando con afirmación ». Por ejemplo, tenía un jugador lento a quien
le puso por sobrenombre «cohete». A otro, que no era conocido por su fortaleza o
constitución física, lo llamó «músculos». Y eso los estimuló de tal manera que al poco
tiempo, el «cohete» Rod Laver y Ken «músculos» Rosewall se convirtieron en
campeones mundiales.
A mí me encanta ponerles nombres a las personas que hablen de su potencial y de sus
mayores fortalezas. De hecho, en mi familia me conocen por eso. A mis propios hijos,
Elizabeth y Joel Porter, yo los llamo «la niña de mis ojos» ymi «hijo número uno»
respectivamente. A mis sobrinas Rachael y Jennifer las llamo «Ángel» y «Guisante
dulce». Mis nietos Madeline, Hannah, John Porter y Ella son «Brillo del sol», «Hanna
Banana», «J.P.» y «Maní», respectivamente.
Cada vez que nace un niño en nuestra familia, los otros quieren saber qué nombre le
voy a poner. Es una tradición que nos encanta a todos. ¿Por qué? Porque a todos nos
gusta esa sensación de ánimo que se da porque alguien se fije en nosotros y nos hable de
nuestro potencial.
LES… RECAPITULANDO
A veces me he encontrado con líderes que creen que no deberían levantarles el ego a las
personas mediante una reputación que todavía no se han ganado. En tales casos, yo
siempre les señalo «la regla de los diez año.
La regla de los diez años es aquella que indica que se necesitó de al menos diez años
de práctica dedicada y consistente antes que los grandes obtuvieran algún nivel de
excelencia reconocible. La investigación también muestra que el proceso puede ser
adelantado dramáticamente cuando los individuos empiezan a ver las muestras de que ya
están empezando a lograr esa reputación.4
Para aplicar la enseñanza de John a su propia vida…
Olvídese:
De los fracasos de una persona en el pasado y enfóquese en su potencial en el futuro.
Pregúntese:
¿Quétiene de especial, único y maravilloso este individuo? ¿Cómopuedo mostrar sus
cualidades a los demás?
Hágalo:
Respalde la alta estima que tenga de una persona mediante acciones que refuercen esa
opinión.
Recuerde:
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	41. Muchas personas llegan  más lejos de lo que pensaban que podrían llegar porque alguien
más creyó que podrían y se los dijo.
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	42. 7
DIGA LAS PALABRAS
CORRECTAS  EN EL MOMENTO
CORRECTO
No existe un hombre con una prosperidad tan alta
o tan firme que dos o tres palabras no puedan
desanimarlo; pero tampoco existe ninguna
calamidad que con las palabras adecuadas
no se empiece a disolver.
–RALPH WALDO EMERSON
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Pregunte a cualquiera que conozca bien a John y le contará de algún momento cuando
dijo las palabras adecuadas en el momento adecuado. Una de las historias más
impactantes la escuché mientras trabajaba en este libro, me la contó Dan Reiland, amigo
íntimo de John y su exmano derecha. «John ha hecho esto muchas veces en mi vida», me
dijo. «Pero la vez que más me impresionó fue cuando murió mi madre».
Su muerte fue repentina e inesperada. Dan le avisó a John, quien estaba fuera de la
ciudad en ese momento. Rápidamente, John y Margaret cambiaron sus planes y
regresaron a San Diego.
Dan recuerda: «Llegaron a mi casa en Rancho, San Diego, fueron hasta donde yo
estaba, me abrazaron y me dijeron: “Te amamos”. Eso fue todo. Nadie pudo haber hecho
algo mejor». Luego John habló sabiamente con el hermano de Dan, Len, y dio ánimo en
gran manera a su hermana, Jean. Aunque ya han pasado casi diez años, pude notar que
Dan todavía estaba impactado por esa actitud de John.
«John dirigió un hermoso servicio fúnebre», recordó Dan. «Me dio las notas de su
sermón las cuales conservo y aprecio. Agradezco todo lo que John hizo durante ese
tiempo; sin embargo, no hay nada como esas dos palabras dichas en el momento mismo
en que entraron a mi casa».
A veces, las personas que no conocen a John de manera personal se sorprenden de ver
lo bueno que es para decir las palabras correctas en el momento correcto. La gente está
acostumbrada a verlo como conferenciante, lo cual hace excelentemente bien. Pero de lo
que no se dan cuenta es que John también es un alentador genuino que disfruta ayudando
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	43. a las personas  y que realmente las comprende, ya sea arriba o abajo de la plataforma.
Recuerdo haber escuchado a John mientras se dirigía a algunos administradores y les
hablaba acerca de la importancia de nuestras palabras y de cuándo las decimos. Él dijo…
Las palabras inadecuadas dichas en el momento incorrecto me desaniman.
Las palabras inadecuadas dichas en el momento correcto me frustran.
Las palabras adecuadas dichas en el momento incorrecto me confunden.
Las palabras adecuadas dichas en el momento adecuado me animan.
Estoy consciente que esto es cierto en lo que se refiere a mi propia vida. ¿Usted no?
Las palabras adecuadas en el momento correcto son como una brisa refrescante de
ánimo.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
La mayoría de las personas reconocen que las palabras tienen un poder increíble. El
teólogo y editor Tyron Edwards dijo: «Las palabras pueden ser mejores o peores que los
pensamientos; ellas los expresan y hasta les añaden cosas; les dan poder para el bien o
para el mal; los llevan en un vuelo eterno de instrucción, aliento y bendición o de
heridas, pena y ruina». Pero decir las palabras adecuadas no es suficiente. El momento
de decirlas también es crucial.
Algunas veces, lo mejor que podemos hacer por alguien es quedarnos callados.
Cuando se sienta tentado a dar un consejo que no se le ha pedido, a lucirse, a decir «yo te
lo dije», o a señalar un error en otra persona, lomejor es no decir nada. Tal como el
periodista británico del siglo 19, George Sala aconsejaba, debemos esforzarnos «no
solamente a decir lo adecuado en el momento correcto, sino algo más difícil: A no decir
lo inadecuado en un momento tentador».
Cuando sea el momento de hablar, pregúntese: ¿De qué manera puedo yo alentar a
otros usando las palabras adecuadas en el momento correcto? Tenga en mente estos
consejos:
SEA SENSIBLE AL MOMENTO Y AL LUGAR
Se cuenta que durante una de las mayores ofensivas de la Segunda Guerra Mundial, el
general Dwight Eisenhower caminaba cerca del río Rin cuando se encontró con un
soldado que se veía deprimido.
«¿Cómo te sientes, hijo?» le preguntó.
«General», le respondió el joven: «Me siento terriblemente nervioso».
«Bien», dijo Eisenhower, «entonces nosotros hacemos un buen par, porque yo
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	44. también me siento  nervioso. Tal vez si caminamos un rato, eso nos hará bien».
El primer paso para decir lo adecuado en el momento correcto es poner atención al
contexto. Ese es uno de los secretos de una comunicación exitosa ante una gran
audiencia, y también lo es cuando hablamos con alguien individualmente. El rey
Salomón del antiguo Israel decía la verdad cuando escribió: «Manzana de oro con
figuras de plata es la palabra dicha como conviene».1
Si usted puede aprender a ser
sensible al ambiente en el que se encuentra, ya ha ganado la mitad de la batalla para
decir las palabras la batalla para adecuadas en el momento correcto.
«Manzana de oro con figuras de plata es la palabra dicha como conviene».
—Rey Salomón
DÍGALO DE CORAZÓN
No es sólo qué dice ni cuándo lo dice sino también cómo lo dice. En una de las tiras
cómicas de Charlie Brown, Lucy le dice al niño pianista Schroeder: «¿Tú crees que soy
la chica más hermosa del mundo?» Naturalmente, ella le tiene que hacer la pregunta
varias veces y en diferentes formas, hasta que Schroeder, por deshacerse de ella le dice:
«Sí».
Lucy se deprime desconsoladamente y comenta: «Aun cuando lo dijo, realmente no lo
dijo».
La gente conoce la diferencia entre las palabras huecas y las que salen del corazón.
Don Bennett, un hombre de negocios de Idaho, fue la primera persona con una pierna
amputada en subir a la cumbre del monte Rainier. Estoy hablando de 14.410 pies de
altura (más de 4.391 metros), ¡con una sola pierna y dos muletas! Durante una parte
especialmente difícil de la escalada, Bennett y su equipo tenían que cruzar un campo de
hielo. Para pasar por el hielo, los escaladores tenían que ponerse garfios en las botas para
tener tracción. Desgraciadamente, una sola bota no era de mucha ayuda para Bennett. La
única forma en que podía cruzar el campo de hielo, era dejarse caer al suelo, impulsarse
hacia delante lo más que pudiera, ponerse de pie y luego dejarse caer nuevamente.
Kathy, la hija adolescente de Bennett que lo acompañaba en el ascenso, se quedó junto
a él durante las cuatro horas que tardó en cruzar. Se mantuvo dándole ánimo sin cesar:
«¡Tú puedes hacerlo papá! ¡Eres el mejor papá del mundo! ¡Puedes hacerlo! »2
Las
palabras de su hija, dichas de corazón, le ayudaron a continuar.
RECONOZCA EL PODER DE LAS PALABRAS CORRECTAS
EN EL MOMENTO CORRECTO
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	45. Decir las palabras  correctas en el momento correcto puede hacer algomás que sólo
animar a la persona que las recibe en ese momento. Puede causar un impacto positivo y
duradero.
El pintor Benjamín West cuenta que cuando era muchacho le encantaba pintar.
Cuando su madre salía, él buscaba los materiales y se ponía a trabajar. Un día, mientras
pintaba, se le derramó la pintura y dejó la casa hecha un desastre. Ante el temor que su
madre regresara y se encontrara con ese desorden, trató de limpiar todo lo mejor que
pudo, pero lo logró solo a medias. Cuando su madre llegó, Benjamín se preparó para lo
peor. Pero su madre, sin decir una palabra, tomó el cuadro que había intentado hacer,
miró a su hijo y dijo: «¡Caramba, qué hermosa pintura de tu hermana!» Le dio un beso
en la mejilla y se alejó. Gracias a ese beso, dice West, él se convirtió en pintor.
No sé qué clase de experiencia haya tenido usted cuando era muchacho. Tal vez, al
igual que yo, tuvo padres que entendían el poder del ánimo. Si no fue así, ¿Qué hubiera
dado porque alguien le hubiera hablado en el momento adecuado: un padre, un maestro,
un entrenador o un pastor? Lo haya o no recibido en ese entonces, puede darlo ahora.
Busque oportunidades para animar a otros con sus palabras. Puede ser que cambie sus
vidas.
LES… RECAPITULANDO
Numerosos estudios confirman el hecho que cuando se dicen las palabras correctas en el
momento correcto, se genera una serie de resultados positivos. Uno de los más
importantes es la confianza. Cuando usted ofrece algo a una persona en necesidad —aun
cuando se trate de un desconocido— es muy probable que usted se convierta en una
persona confiable y la gente lo perciba como alguien honorable. Seguramente lo verán
como alguien considerado y en quien se puede confiar.3
¿No le anima saber eso?
Para aplicar esta enseñanza a su propia vida….
Olvídese:
De lo que quiere decir y enfóquese en lo que la otra persona necesita escuchar.
Pregúntese
¿Quées lo que me gustaría escuchar si estuviera en el lugar de la otra persona?
Hágalo
Haga que el día de alguien sea diferente. O quizás, toda su vida, diciendo las palabras
adecuadas en el momento oportuno y hágalo de corazón.
Recuerde
«Manzana de oro con figuras de plata es la palabra dicha como conviene».
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	46. 8
ALIENTE LOS SUEÑOS
DE  LOS DEMÁS
Aléjese de los que tratan de menospreciar sus ambiciones.
Las personas insignificantes siempre hacen eso, pero los
realmente grandes hacen que usted también se sienta
como que puede llegar a ser grande.
–MARK TWAIN
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Cuando empecé a conversar con el personal de la oficina de John, una de las cosas que
descubrí fue que él recibe docenas de cartas cada semana agradeciéndole por los cambios
positivos que han experimentado gracias a sus libros, sus seminarios y las lecciones en
discos compactos. Le pedí a Sue Caldwell que me permitiera ver algunas de esas cartas.
Me trajo un grueso archivador que contenía algunas que ella había compartido con el
personal. Al pasar las páginas, noté cuántas veces la gente le escribía acerca de sus
esperanzas y de sus sueños nuevamente encendidos.
Dos cartas sobresalían ya que se referían a cosas que ocurrieron en una conferencia
para líderes de jóvenes cristianos en la cual John había participado. La primera, escrita
por Kevin decía:
¡Gracias! Sin querer ser muy dramático, no puedo empezar sin decirle cuánto valor ha añadido usted a mi vida
en los últimos seis años. Yo fui uno de los 5500 prospectos de líderes que asistió a «Catalizador» la semana
pasada… Mientras usted nos hablaba, yo sentí como que Dios cóntesto mi oración… Usted dijo: «Desearía que
usted creyera en sí mismo como yo creo en usted». Esa es la primera vez que he escuchado eso de alguien de su
generación. Oír eso me llenó de mucha energía.
La segunda, estaba escrita por Matt y decía:
En los últimos meses me había desanimado mucho y me había hecho a la idea de que el sueño (que yo antes
había tratado de alcanzar) se estaba muriendo. Asistí a «Catalizador 2003». Sin esperarlo, Dios se movió en mi
corazón y me aseguró que su plan todavía estaba vigente. Cuando usted oró por nosotros durante la sesión, no
pude dejar de llorar. Sus palabras venían directamente del corazón de Dios al mío. Nunca olvidaré ese
momento… Gracias por impactar mi vida.
Matt siguió diciendo que había renovado su sueño y que perseveraría durante este
período de preparación.
Al hablar con los empleados y socios de John, me di cuenta que él repetidamente ha
46
 


	47. alentado sus sueños,  aun cuando eso signifique perder a alguien que aprecia. A menudo,
cuando Tim Elmore —pastor que fue parte del personal de John en San Diego por más
de 10 años— ha sido reclutado por otra organización, va donde John y le pide que «se
quite el sombrero de patrón y se ponga el de mentor» para poder pedirle un consejo. Tim
dice que John se porta notablemente objetivo y varias veces lo ha animado, diciéndole:
«Puede que éste sea un buen cambio para ti. No quiero que te arrepientas por no
intentarlo. Yo creo que deberías ir».
En uno de esos viajes, finalmente Tim se fue tras aceptar un trabajo como
vicepresidente de una organización al margen de la iglesia en Colorado. John se mantuvo
alentándolo todo el tiempo. Realmente quería que Tim realizara sus sueños y alcanzara
su potencial.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
Lo considero un gran privilegio cuando la gente me comparte sus sueños. Eso me
demuestra su aprecio y confianza. Cuando tal cosa sucede, estoy consciente que tengo un
gran poder en sus vidas. Eso no es algo insignificante porque una palabra inadecuada
puede destrozar el sueño de una persona; en cambio, una palabra adecuada puede
inspirar a esa persona a que siga tratando de hacer de su sueño una realidad.
Si alguien lo considera a usted tan importante como para compartirle sus sueños,
póngale atención y recuerde esto mientras anima a esa persona:
COMPRENDA QUE LOS SUEÑOS SON FRÁGILES
La actriz Candice Bergen comentó: «Los sueños están, por definición, condenados a
lapsos de vida breve». Sospecho que ella dijo eso porque hay personas que no quieren
ver a otros persiguiendo sus sueños. Eso les recuerda lo lejos que están ellos de sus
propios sueños. Por eso, tratan de derribar a cualquiera que está disparándole a las
estrellas. Al desanimar a otros, las personas que critican se excusan a sí mismas por
quedarse en sus zonas de comodidad.
Los sueños están, por definición, condenados a lapsos de vida breve.
—Candice Bergen
No sea un asesino de sueños, más bien conviértase en un generador de sueños.
Aunque piense que el sueño de otra persona es muy difícil de alcanzar, eso no es
ninguna excusa para que la desanime.
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	48. ABANDONAR UN SUEÑO  ES UNA GRAN PÉRDIDA
¿Ha abandonado usted alguno de sus sueños? ¿Ha enterrado una esperanza que alguna
vez fue brillante y lo llenó de energía? Si es así, ¿Qué causó eso en usted? Norman
Cousins, ex editor de la revista Saturday Review y profesor asociado de psiquiatría de
UCLA, solía decir: «La muerte no es la pérdida más grande que existe. La pérdida más
grande es aquello que muere dentro de nosotros mientras estamos vivos».
«La muerte no es la pérdida más grande que existe. La pérdida más grande es aquello que muere dentro de
nosotros mientras estamos vivos».
—Norman Cousins
Nuestros sueños nos mantienen vivos. En una ocasión, Ben- Franklin dijo: «La
mayoría de los hombres mueren del cuello para arriba cuando llegan a los veinticinco
años porque dejan de soñar». Por eso es tan importante que usted mantenga vivo el
sueño de los demás. Al hacerlo, estará, literalmente, ayudándolos a vivir y, al mismo
tiempo, estará alimentando sus almas.
ANIMAR A OTROS PARA QUE VAYAN TRAS SUS SUEÑOS
ES DARLES UN REGALO MARAVILLOSO
Ya que los sueños son el centro del alma, debemos hacer todo lo posible para lograr
que esos sueños se realicen. Ese es uno de los mejores regalos que podemos dar.
¿Cómo?Siga estos seis pasos:
1. Pídales que le compartan su sueño. Todos tenemos un sue-ño, pero a pocos se les
pide que lo cuenten.
2. Ratifique a la persona tanto como a su sueño. Hágale saber que usted no solo
valora su sueño sino que también ve rasgos en ella que le ayudarán a alcanzarlo.
3. Pregúnteles cuáles desafíos tienen que vencer para que su sue-ño se cumpla. Pocos
preguntan a otros sobre sus sueños; y mucho menos se pregunta sobre los
obstáculos que tienen que vencer para alcanzarlos.
4. Ofrezca su ayuda. Nadie puede cumplir un sueño que valga la pena por sí solo. Le
asombrará ver cómo las personas se llenan de vitalidad cuando les ofrece su ayuda.
5. Mantenga su interés en los sueños de otros. Si desea ayudar a otros a que cumplan
sus sueños, no convierta su participación en algo de un solo día. Pregúnteles cómo
les va y apóyelos en lo que se pueda.
6. Tome una determinación diaria de ser un generador de sueños, no un disipador de
ellos. Todos tenemos sueños y todos necesitamos ánimo. Sincronice su radar mental
para estar al tanto de los sueños de los demás y ayudarles en el proceso de
alcanzarlos.
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	49. LA GENTE MANTENDRÁ  SUS SUEÑOS UNA VEZ
QUE SE REALICEN
Scott Adams, creador de la tira cómica Dilbert, nos cuenta la historia de sus inicios
como caricaturista:
Usted no tiene que ser una «persona de influencia» para influir. De hecho, la gente que más influencia ha tenido
en mi vida ni siquiera sabe las cosas que he aprendido de ellos. Cuando estaba intentando convertirme en un
caricaturista profesional, envié mi carpeta de trabajos a varios editores. Me rechazaron una y otra vez. Uno de
ellos, hasta me llamó para decirme que debía tomar clases de arte. Seguí intentándolo hasta que Sara Gillespie,
una editora de United Media y una experta en su área, me ofreció un contrato. Al principio, no le creí. Le
pregunté si quería que cambiara mi estilo, que trabajara con un compañero o que aprendiera a dibujar. Sin
embargo, ella creía que yo era lo suficientemente bueno como para ser un caricaturista cuya labor se publicara
nacionalmente. Su confianza en mí hizo que cambiara mi perspectiva y alteró lo que pensaba de mis
capacidades. Esto le puede sonar extraño, pero desde el momento que colgué, empecé a dibujar mejor. Usted
puede ver una notable mejoría en la calidad de las caricaturas que he dibujado desde esa conversación.
La editora Sara Gillespie le dio a Adams la oportunidad de que cumpliera su sueño,
pero debido a que muchos lo habían desanimado, él se sentía incapaz para aceptar la
oferta. Sin embargo, gracias al ánimo de la señora Gillespie y a la oportunidad que le
dio, Dilbert es ahora una de las tiras cómicas más populares en los Estados Unidos.
No sabemos lo que sucedería si empezara a alentar los sueños de quienes están a su
alrededor. Cuando su vida esté por terminar, ¿no le gustaría ser la persona a quien otros
se refieran como: «Yo triunfé gracias a que esa persona creyó en mí cuando nadie más lo
hizo»?
Comience a animar a los demás. Entre más lo haga, más personas le compartirán sus
sueños y más oportunidades tendrá para ver esos sueños florecer.
LES… RECAPITULANDO
En caso que tenga miedo de alentar los sueños de otros pensando que solo haría que la
gente camine en las nubes, déjeme decirle que los estudios revelan que esta práctica hace
más que sólo encauzar al individuo a buscar algo positivo en el futuro. En realidad lo
hace comprometerse más con sus actividades presentes. Técnicamente hablando, a esto
se le llama «modelo de desempeño de resonancia », pero sin importar cómo se llame, no
hay nada malo en estimular los sueños de los demás.
Para aplicar las enseñanzas de John en su propia vida…
Olvídese
De criticar el sueño de otra persona. Más bien, identifíquese con su visión y su deseo de
alcanzarla.
Pregúntese
¿A quién puedo animar hoy para que cumpla sus sueños?
Hágalo
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	50. Ofrezca ayuda para  hacer que la persona esté más cerca de cumplir su sueño.
Recuerde
Cuando una persona está compartiendo su sueño con usted, está compartiéndole algo que
está en el centro de su alma.
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	51. 9
DÉLES EL MÉRITO
A  LOS DEMÁS
Si tuviéramos que confesar cuál es el mayor deseo de
las personas, qué es lo que inspira sus planes y sus
acciones, diríamos: « querer ser elogiados»
–E. M. CIORAN
LES… OBSERVANDO LA PRÁCTICA EN ACCIÓN
Uno de mis temas favoritos de conversación con John es la industria editorial. Hemos
hablado de ese tema por casi dos décadas. Ideas para libros, títulos, campañas de
mercadeo, editoriales, espacio en los anaqueles en las librerías, agentes, etc. Hemos
hablado de casi todos los aspectos concebibles de esta industria. Y ya que John ha sido
uno de los autores más exitosos en el área de liderazgo vendiendo más de nueve millones
de ejemplares, siempre he estado interesado en aprender de su experiencia en materia de
publicaciones.
Hace un tiempo, John y yo compartíamos la plataforma en una conferencia en
Virginia y entre las sesiones le pedí que me hablara de algún momento especial en su
carrera como autor.
«Caramba, eso es difícil», me dijo: «He sido bendecido de maneras que nunca me
hubiera imaginado».
«Con seguridad debe haber algo» lo presioné sutilmente.
«Bien, cuando el libro Las 21 leyes irrefutables del liderazgo vendió un millón de
ejemplares, Thomas Nelson, la casa editorial que lo publicó hizo un banquete para 120
personas de su compañía y de INJOY para celebrar la ocasión. Me dieron varios
hermosos regalos, incluyendo esto». John se estiró las mangas de su camisa y me mostró
las mancuernillas de oro que traía. Cada una de ellas llevaba el número 21. «Esa noche
fue increíble».
Poco tiempo después, hablé con algunas de las personas que asistieron al banquete.
Kevin Small, el presidente de INJOY, me contó que cuando John se levantó a hablar, dio
las gracias y rápidamente comenzó a atribuirles mérito a las personas que habían hecho
ese éxito posible. Habló de cómo Víctor Oliver había presentado el concepto original del
libro y el título. Reconoció a un grupo de líderes clave de INJOY que le ayudaron a
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	52. afinar esas leyes.  Agradeció a Charlie Wetzel, su escritor, por su habilidad para escribir
el libro. Agradeció a Ron Lana de Thomas Nelson, a Kevin Small de INJOY y a su
equipo por organizar el tour del libro que hizo que llegara a estar en la lista del New York
Times de los más vendidos. Agradeció al editor Mike Hita, al equipo de ventas de
Nelson, al personal de mercadeo, a los distribuidores y a muchas otras personas,
incluyendo sus padres. Kevin me dijo que cuando John terminó de hablar, había lágrimas
en los ojos de todos los invitados.
Hacer que un libro sea exitoso y llegue a las manos de quien lo necesita siempre será
un trabajo de equipo, aun cuando no todos los autores lo ven de esa manera. Todas las
personas involucradas en el proceso tienen un papel que cumplir y John hizo todo lo
posible para dar elmérito y reconocer la contribución de cada una de esas personas.
JOHN… CON UN MOMENTO DE ENSEÑANZA
AL ESTILO MAXWELL
Nunca olvidaré esa noche en Orlando. Cuando escribí ese libro en 1979, nunca soñé que
algo que yo escribiera vendería un millón de ejemplares. Esa noche mientras
regresábamos al hotel, Margaret me preguntó qué había sido lo mejor del banquete. Sin
pensarlo dos veces le respondí que fue cuando pude darle el mérito a las personas que
me ayudaron tanto. Pocas veces tenemos la oportunidad de agradecer lo suficiente a las
personas que nos ayudan, especialmente en lugares públicos. Yo deseaba sacarle
provecho a ese momento. No solamente nos hace sentir bien compartir un triunfo, sino
que también anima a otros. Y los hace sentir como un millón de dólares.
Dar el mérito a los demás es una de las formas más fáciles de ganarse a la gente. Si
desea practicarlo, aquí están algunas sugerencias que le pueden ayudar a comenzar:
DEJE SU EGO EN LA PUERTA
La razón número uno por la cual la gente no da el mérito a los demás es porque
piensan que de alguna forma pueden perder el suyo. Muchas personas son tan inseguras
que constantemente tienen que estar alimentando su ego para sentirse compensadas. Pero
no se puede practicar este método de ganarse a las personas si no se deja el ego a un
lado.
¿Alguna vez ha escuchado el dicho: «Un egoísta no es alguien que piensa mucho en
él, sino alguien que piensa muy poco en los demás»? Si usted quiere darles el mérito a
otros, enfóquese en ellos. ¿Qué necesitan? ¿Cómose sentirán cuando les dé el mérito?
¿De qué manera su desempeño mejorará? ¿De qué manera los motivará para que
alcancen su potencial? Si destaca las aportaciones que ellos le han hecho, eso los hará
quedar bien a ellos y a usted.
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