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Me aceptaron con beca del 90% en el Tecnolégico de Monterrey,
Campus Monterrey, en agosto de 1993, logro estudiantil que marcé un
punto crucial en mi vida. Poco tiempo después de graduarme como Li-
cenciado en Comercio Internacional fui a estudiar una Maestria en Po-
liticas Publicas en Carnegie Mellon University, queria meterme de lleno
al gobierno de México y hacer un cambio. Al volver me bastaron dos
anos en el Gobierno Federal y dos en el Banco Mundial para darme
cuenta que el objetivo de mi vida, por el momento, no era transformar
la administracién publica sino dedicarme a la vida empresarial.

En el Banco Mundial, estudiando por qué el dinero que prestaban los
gobiernos de Latinoamérica a las MIPYMES no regresaba al gobierno,
descubri que habia una gran area de oportunidad ayudando a las em-
presas a pasar de tener ideas creativas a tener ideas innovadoras, ideas
para crear y desarrollar productos y servicios generadores de verdade-
ro valor en los clientes. Este descubrimiento me motivé a fundar, en el
2003, mi primera Consultora enfocada en la Innovacién, con oficinas en
México y Colombia. A los pocos meses, y después de apoyar a algunos
clientes en sus esfuerzos de innovacién, me di cuenta que para innovar
era fundamental entender a profundidad al consumidor, cliente o usua-
rio. En aquel tiempo la investigacién de mercados no permitia enten-
der las emociones e instintos del consumidor, la parte profunda, por lo
cual decidi comenzar a desarrollar nuestras propias metodologias de
investigacion aprovechando la Psicologia. Poco tiempo después me
asocié con otros profesionales e incorporamos metodologias de las
Neurociencias, la Semiética, la Antropologia y la Economia Conduc-
tual, para entender mejor a los seres humanos y sus decisiones.

Como Socio de Mindcode, a partir del 2006, abrimos oficinas en siete
paises en el Continente Americano y hemos trabajdo para mas de 250
empresas medianas y multinacionales, ayudandoles a conocer a pro-
fundidad a sus clientes, sus ejecutivos, e innovar. Muchas de estas em-
presas son grandes multinacionales. Junto con mis socios internaciona-
les, socios locales y muchos brillantes colaboradores, hemos hecho de
Mindcode una empresa multinacional con proyectos en practicamente
todos los paises del Continente Americano y con expansién hacia Eu-
ropa y Asia. También me enorgullece haber apoyado a decenas de
otras empresas pequefas en sus suefios de crecer.



En el 2010 fundamos BrainScan, una empresa de Neuromarketing en
donde nos esforzamos por comprender mejor el funcionamiento neu-
rofisiolégico del cerebro y generar recomendaciones de innovacién y
marketing. A partir de todo el conocimiento acumulado como consul-
tor escribi los libros Codigo de Innovaciény Home Runs de Innovacion.
En aquellos afios descubri que las metodologias para explorar y com-
prender el inconsciente de los consumidores también nos podian ayu-
dar a entender el inconsciente de los seres humanos y ayudarlos a
hacer mejoras en su vida. A partir de estos conceptos y experiencias
creé el Sistema Life Re-Design, que detallo en el libro New Me, a través
de la cual hemos apoyado a miles de personas a vivir més felices, sanas
y productivas. Con Life Re-Design buscamos ayudarles a entender me-
jor lo que guarda su inconsciente, encontrar el origen de sus dolores
emocionales y reprogramar su mente para siempre.

A principios del 2014 inicié un Doctorado en Psicologia Profunda en
Pacifica Graduate Institute, pues queria especializarme en el incons-
ciente del ser humano, pero a finales de ese afio el Universo me colocé
en una situacién muy dura emocionalmente y, para sanar, me vi en
la necesidad de abandonar los estudios y dedicarme a aplicar en mi
mismo las metodologias y conocimientos de la Psicologia y las Neu-
rociencias que yo mismo habia desarrollado para apoyar a otros, pero
que ahora llegaba el momento de aplicarlas en mi. Al interiorizar a un
nuevo nivel cai en cuenta que algo me faltaba y conclui que sin espiri-
tualidad el ser humano no puede ser completamente feliz. Todo esto
me llevé a iniciar una busqueda profunda de experiencias espirituales
que me ayudaran a sanar y a crecer, y también a compartir mis apren-
dizajes en territorios espirituales. Por ello decidi escribir los libros La
Montafay construir el Centro de Transformacién La Montana.

Una de mis pasiones ha sido escribir y la he satisfecho escribiendo
diversos libros, cada uno de los cuales es una sintesis de profundas y
extensas investigaciones. Algunos sobre Innovaciéon Empresarial como
Cddigo de Innovacion e Innovation Home Runs (publicado por Pen-
guin Random House). Otros sobre Innovacién Personal como New Me,
El Gen Exitoso, Factor Gratitud y El Secreto de la Motivacién. Uno
sobre educacién, E/ Gran Maestro y recientemente he escrito el ya
mencionado sobre la transformacién basada en el conocimiento espi-
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ritual: La Montana (Volimenes 1, 2 y 3). Con excepcion de /nnovation
Home Runs, todos mis libros son descargables gratuitamente en mi
sitio web. He llevado a cabo més de 1000 conferencias en México y en
otros 12 paises y muchos talleres a empresarios, ejecutivos, profesores
y universitarios, en los cuales hemos aprendido mutuamente. He dado
clases en varias universidades y he publicado mas de 300 articulos en
revistas y periodicos, entre ellos Forbes Méxicoy El Universal. Algunas
de estas conferencias y articulos estan disponibles en mi sitio web:
www.ricardoperret.com
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Durante los afos 2012-2014 llevé a cabo una de la investigaciones mas
interesantes de mi vida a la que denominé EL GEN EXITOSO, que dio
origen a un libro con ese nombre. Alli buscaba entender cémo hemos
sido programados como individuos alrededor del éxito, qué patrones
y habitos comparte la gente exitosa y como todos podemos ser un
poco mas exitosos tanto en nuestra vida personal como en nuestra
vida profesional.

Una de las caracteristicas mas claras y puntuales que identificamos mi
equipo y yo en las personas exitosas —y en aquellas que van derechi-
to al éxito— es su MOTIVACION. En ellos la motivacién no es por lo
general una condicién temporal sino permanente. No es algo que en
ocasiones esta y otras veces no, sino que esta presente durante la gran
mayoria del tiempo, pues ya es parte de ellos. Por esto, en ese estudio
concluimos que UNA PERSONA EXITOSA VIVE MOTIVADA.

A finales del 2014 me comprometi a explorar con mayor profundidad
este fenédmeno con la intencién de entender cémo surge la motivacion,
cémo funciona en nuestra mente y en nuestro cuerpo, cdmo se mantie-
ne en su mas alto nivel, y cdmo impacta en nuestras acciones diarias y
en la definicién y el logro de objetivos.

Para este proyecto invité a Zohe Vinasco, una de las mejores investiga-
doras que conozco, quien me ha acompafnado en més de 50 proyectos
de investigacion empresarial. Motivada por el tema ella aceptd contri-
buir a la investigacidn y juntos la iniciamos a principios del 2015. A esta
investigacién la denominamos EL SECRETO DE LA MOTIVACION, la
cual dio origen a este libro que tienes en tus manos.

Seguramente habras leido muchos libros de superacion personal en los
que los autores buscan motivarte a hacer y lograr mas, a creer en ti y
sentirte mejor. Muy probablemente habras asistido a muchos eventos
en donde los conferencistas y facilitadores tratan de motivarte tam-
bién. Muchos tratan de hacerlo, pero pocos han escrito sobre sus sig-
nificados, el funcionamiento de la motivacion y las estrategias para lo-
grar una verdadera automotivacién. Aunque este libro busca ayudarte
a profundizar en la esencia de la motivacién, esperamos que después
de haberlo leido puedas volverte experto en tu propia motivacion, en



automotivarte cuando asi lo desees, ser consciente de lo que te motiva
y lo que te desmotiva, y poder participar activamente en la apasio-
nante tarea de mantener altos los niveles de motivacion en la vida de
pareja, familia, organizacién, escuela y comunidad.

¢Cual fue la ultima vez que hiciste o dijiste algo para motivarte a ti mis-
mo? ;Cudl fue la Gltima vez que hiciste un autoanalisis de tus niveles de
motivacidon? ;Qué tan capaz te sientes de comprender tus motivadores
y tus estrategias para automotivarte? ;Serias bueno para motivar a al-
guien que te llama y te dice que siente que todo estad perdido? Para
muchos todo esto es aiin un misterio.

La motivacién es, a final de cuentas, la energia interna que nos mue-
ve a romper la comodidad. Nuestro cerebro, por instinto, busca sufrir
lo menos posible, tener comodidad y ahorrar recursos. Sin embargo,
para ser exitoso, para ser verdaderamente feliz, para sentir que tu vida
ha valido la pena y para lograr tus grandes objetivos, se requerira jus-
to lo contrario: sufrir un poco, romper la comodidad, gastar muchos
recursos y, para lograr esto, sin duda requerirds mucha motivacion de
manera casi permanente.

Esta investigacion la iniciamos en escuelas de la Ciudad de México
con 320 ninos, adolescentes y jévenes. Con ellos aplicamos alrededor
de 15 dindmicas que nos permitieran deconstruir, desenmarafar y en-
tender a profundidad la motivacién. Lo interesante es que después,
cuando aplicamos metodologias similares en centros de trabajo y con
adultos, descubrimos que los seres humanos, sin importar mucho la
edad, reaccionamos y nos comportamos de maneras similares alrede-
dor de la motivacion.

Para esta investigacion también llevamos a cabo ocho sesiones colec-
tivas de Exploracidon del Inconsciente, para determinar cémo hemos
sido programados a lo largo de nuestra vida —tanto por nuestros pa-
dres y entornos, como por nosotros mismos—, alrededor de la moti-
vacion. Con estas dindmicas buscdbamos también descubrir nuestras
creencias conscientes e inconscientes construidas a partir de experien-
cias emocionales que dejaron huella en nuestra mente inconsciente y
memoria de largo plazo, en torno a la motivacién y a su contraparte, la
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desmotivacion. Entrevistamos también a decenas de personas sobre lo
que las motiva, sus sentimientos cuando estan motivadas y desmotiva-
das, el impacto de la motivacién en sus acciones diarias, la definicidn
de sus objetivos y sus capacidades para logarlos estando motivadas y
no estandolo.

Esta investigacion nos llevé a revisar literatura cientifica sobre el fun-
cionamiento de la motivacidon a nivel neurobiolégico y psicolégico,
aunque se ha hecho poco al respecto. Sin embargo, lo que encontra-
mos complementd muy bien nuestros descubrimientos en campo.

Esperamos que disfrutes estas paginas tanto como nosotros disfruta-

mos al realizar esta reveladora investigacion y al sintetizarla en este
libro.



QUE ES Y COMO FUNCIONA
LA MOTIVACION
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Motor, fuerza, energia, combustible, la motivacién es lo que mueve
e impulsa a una persona a lograr un objetivo. Ya sea conquistar a una
pareja, sacar diez en un examen, conseguir un trabajo, vencer una en-
fermedad, competir por un alto puesto o prepararse y lanzarse a con-
quistar la cima del Everest, la Gnica manera de lograr todo esto es con
una fuerte motivacion.

Y por mas que al hablar de motivacion parezca que hablamos de un
bien escaso, o de algo dificil de lograr, en realidad TODOS tenemos la
capacidad de estar y sentirnos motivados, de automotivarnos. El punto
es que muchos enfocan su motivacién en lo que no es correcto y mu-
chos no echan mano de su motivacién como herramienta para actuar
en el dia a dia. De hecho el ser humano es la Unica especie sobre este
planeta que es capaz de automotivarse, de aprovechar esa gran gaso-
linera interna llamada motivacién. Un perrito no es capaz de automoti-
varse: requiere una campanita, la senal de su dueno de que lo sacara a
pasear, o el sonido de la caja de croquetas. El ser humano si es capaz
de provocar pensamientos que detonen su motivacion.

LA MOTIVACION ESTA EN TODOS. EL SER HUMANO ES
LA UNICA ESPECIE CAPAZ DE AUTOMOTIVARSE. DEPENDE
DE LOS INTERESES DE CADA PERSONA EN QUE ENFOCA SU
MOTIVACION.

El ser humano cuenta con recursos para operar y funcionar. Estos recur-
sos son tiempo, esfuerzo, glucosa, oxigeno, conocimiento, emociones,
dinero y hasta relaciones personales. Debido a que estos son limitados,
el ser humano tiene que maximizar su uso, debe optimizarlos. Es decir,
t0 cuentas con una cantidad limitada de minutos en tu dia, asi que
deberas decidir en qué actividades invertirlos. Lo mismo sucede con
los otros recursos, deberas aprovecharlos en lo que mas beneficios te
brinde cada uno. Y, como en todo, lo que te mueve a aplicar mas o
menos recursos en una u otra actividad, es lo que PERCIBAS que te
dard mas o menos beneficios.



LA MOTIVACION ES LA DISPOSICION A INVERTIR RECURSOS,
QUE SUELEN SER LIMITADOS, PARA EL LOGRO DE ALGO QUE,
PERCEPTUALMENTE, TE DARA LOS MAYORES BENEFICIOS, DE-

SEADOS POR TU CONSCIENTE O POR TU INCONSCIENTE.

Hasta cierto punto, la programacién bioldgica y primitiva con que ve-
nimos cargados nos mueve a ahorrar energia y esfuerzos para estar
preparados en caso de tener que escapar de un depredador o para
sobrevivir en caso de ausencia temporal de alimentos.
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La motivacion, hasta cierto punto, es medible, ya que es posible cuan-
tificar la cantidad y calidad de recursos que una persona estéa dispuesta
a sacrificar con tal de obtener un objetivo. Si un padre quiere defender
a su hija estara dispuesto a sacrificar su propia vida, la motivacion es
maxima; si un adolescente quiere ser respetado por sus companeros
estard dispuesto a pelear, pues su motivacidon es también muy alta;
si un ejecutivo quiere obtener una promocién importante, estara dis-
puesto a trabajar de sol a sombra, incluso en algunos casos estara dis-
puesto a hacer cosas poco éticas para lograr ser percibido mejor por
sus jefes, y hasta podra no irse de vacaciones con su familia con tal de
lograr la promocién tan deseada. En otros casos la motivacion sera
menor, como al defender a un desconocido con el que no hay vinculos
emocionales, obtener algo que serad necesario pero muy a largo plazo
o bien aprender algo que no podrés poner en practica muy seguido.

Este tema me hace recordar algo que nos dijo el Coach Frank Gonza-
lez, quien liderd al equipo de los Borregos Salvajes del Tec de Monte-
rrey durante 27 temporadas consiguiendo 17 campeonatos. “El mismo
equipo que ya habia ganado tres campeonatos seguidos y que lo habia
hecho con una gran motivacién, ya no estaba motivado para ganar un
cuarto campeonato, ya no habia nada nuevo en el reto. En el medio
tiempo ibamos perdiendo, asi que aproveché esos 20 minutos de pau-
sa para recordarles que el objetivo no era simplemente ganar un cuar-
to campeonato, era estar en la cima, era ser recordados para siempre,
era trascender en la historia del football americano en México. Ellos,
ahora con una nueva vision, salieron totalmente motivados a ganar”.
La clave de los Motivadores es que son capaces de presentar las reali-
dades ante otros de tal manera que detonen la motivacién interna que
antes no estaba, o potencializar la que antes era pequefa o débil.

La motivacidén para ganar tal vez existe siempre, salvo casos excep-
cionales (ejemplo el papa que a propdsito deja que su hija pequena
gane); el tema es que el tamafio o nivel de la motivacion esté vinculado
a la percepcién del beneficio obtenido. Por ello, tanto para automoti-
varte como para motivar a otros, es clave identificar el objetivo y saber
presentar los beneficios, de tal forma que sean los indicados para au-
mentar el nivel de motivacién; esto lo veremos méas adelante.



PUEDE QUE ALGO NO NOS MOTIVE MUCHO POR LA FORMA
COMO LO ESTAMOS PERCIBIENDO, PERO SI CAMBIAMOS LA
FORMA DE PERCIBIRLO, Y LE ENCONTRAMOS UN BENEFICIO
PERSONAL, TAL VEZ HALLEMOS LA FORMA DE HACERLO CON
MAYOR MOTIVACION. ESA ES LA CLAVE DE LOS MOTIVADORES:
AYUDAR A LAS PERSONAS A BUSCARLE EL LADO MOTIVADOR A
LAS REALIDADES.

El concepto de motivacion es usado por todos, todo el tiempo, pero
rara vez se entiende o explica a cabalidad. Lo mismo sucede con su
contraparte, la Desmotivacién, que es la no disposicién a invertir re-
cursos para el logro de algo. “Esto me motiva”, “esto me desmoti-

[/ noou non

va”, “ando desmotivado”, “necesito un motivo poderoso”, “vamos a
n " " "

motivar a los colaboradores”, "este es un nino desmotivado”, “curso
motivacional”, etc.

Sin embargo, es importante aclarar que en la mayoria de las ocasiones
estos conceptos se utilizan inconscientemente. No se reflexiona sobre
ellos, las personas no se detienen a analizar por qué se sienten asi, qué
objetivo estan persiguiendo, en qué momento del dia lo dicen y qué
pensamientos atraviesan su imaginacién cuando expresan estas tipicas
frases.

La motivacidon siempre esta ahi, en nosotros, y depende de nuestras
experiencias de vida y prioridades en qué la enfocamos. Algunos sen-
tirdn motivacién por vivir, otros por morir incluso, algunos sentirdn mo-
tivacion por sudar al maximo en una actividad, mientras otros buscaran
descansar. Eres una entidad completa en la que la motivacién es una
gran parte o pieza, lista para ser utilizada en lo que tu busques lograr.
En ocasiones seras consciente de tus deseos, en otras ocasiones tus
deseos seran inconscientes y vivirds un tanto en automatico.
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LOS DESEOS QUE TE MOTIVAN PUEDEN SER CONSCIENTES Y
EN OTRAS OCASIONES SON INCONSCIENTES. NUESTRA MO-
TIVACION SIEMPRE ESPERA EL DESEO, INSTINTO, IMPULSO,
PENSAMIENTO O CREENCIA SUFICIENTEMENTE FUERTE PARA
ACTUAR Y DETONARSE.

Permiteme esta metafora para explicar cdmo funciona la fuerza de la
motivacion: imaginate una hormiga tratando de cargar una rama de
arbol que pesa mas de 1000 veces su peso; sola no lo lograrad por
més fuerte que esta sea. Sin embargo, si 10 hormigas le ayudan se-
guro lo lograran. Pues bien, si nuestra motivacidon o energia interna
esta dispersa (muchas hormigas, cada cual haciendo cosas diferentes),
con poco enfoque, no lograremos tener la disposicién necesaria para
sacrificar recursos tan valiosos para el logro de algo. Sin embargo, si
enfocamos toda nuestra motivacién (todas las hormigas) en un solo ob-
jetivo, la fuerza serd muy grande, ya que invertiremos todos nuestros
recursos en una direccidn y seguro conseguiremos la meta.

CUANDO ENFOCAS TODOS TUS RECURSOS Y PASIONES EN UN
SOLO OBJETIVO, LA MOTIVACION SERA MAYOR QUE CUANDO
DIVIDES TU ATENCION EN VARIOS OBJETIVOS.

En realidad, uno de los grandes secretos de la motivacién esta en re-
conocer la existencia de una enorme capacidad de automotivarnos,
de entender que somos capaces de lograr lo que sea que nos pro-
pongamos gracias a la motivacién, esa fuerza inconmensurable que
reside en nuestro interior. Si, aquello que tanto admiramos en otros,
también vive en nosotros. Uno de los secretos reside en comprender
que no necesitas que otros te motiven porque es como pretender que
otros sean tu fuente de energia, cuando esa fuente vive en ti mismo. Lo
que tienes que buscar es estar en control de ella y aprovecharla para
lograr aquello que mas te agregue valor a ti, a los demas y al mundo.
Hay muchas personas que no han despertado y no se han dado cuenta



que ellos mismos son capaces de motivarse. Esperan a que alguien los
reconozca, les diga palabras de aliento, o acumular 50 likes en la foto
que pusieron en sus redes sociales para sentirse motivados. Cuando en
realidad ellos deberian ser capaces de automotivarse. La responsabili-
dad es sdélo de ellos y de nadie mas.

LA RESPONSABILIDAD DE MOTIVARTE ES SOLO TUYA, Y DE NA-

DIE MAS. NO ESPERES LAS PALABRAS DE ALIENTO DE OTROS;

SE CAPAZ DE CREAR TUS PROPIAS FRASES, MIRATE AL ESPEJO,

PRONUNCIALAS CON FUERZA Y CONVICCION, Y SAL DISPARA-
DO A LOGRAR TUS METAS.

La motivacién provoca cambios a nivel neuronal, psicoldégico y de
comportamientos. Es decir, provoca la activacién de ciertas zonas del
cerebro y la segregacidn de ciertas hormonas. Cuando existe genera
pensamientos y sentimientos y nos hace reaccionar de maneras distin-
tas a cuando estamos desmotivados o en un estado basal o neutral.
Una persona sentada frente al televisor estd tranquila, descansando,
tratando de desestresarse, olvidandose de los problemas del trabajo;
de pronto ve un comercial de una cerveza, se activan ciertas areas del
cerebro, comienza a imaginarse a si misma tomando la cerveza y dis-
frutdndola. Entonces se levanta, toma las llaves del auto, se dirige a la
tienda aunque tenga que esperar 15 minutos de trafico, y compra un
six pack de esa marca de cerveza en particular. El comercial logré reen-
focar la motivacion de esa persona, salir del descanso hacia la compra
y disfrute de una o varias cervezas de esa marca en particular. O bien,
bajo el mismo escenario, ves un comercial de un hijo con su mama
disfrutando un paseo por la playa, ambos conversan y platican placi-
damente, lo cual genera un reenfoque de tu motivacién que te llama
a experimentar el mismo amor de la madre, tomas el celular y llamas
en ese instante a tu madre, para escuchar su voz, para platicarle tus lo-
gros. Los estimulos, o elementos exteriores que captan los sentidos de
una persona son capaces de redirigir su enfoque, su interés y provocar
motivacién para hacer algo distinto a lo que antes se hacia o se busca-
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ba. Eso es justo lo que busca la publicidad: provocar el deseo o interés
por probar algo una primera vez, después repetir la accidn, que esta se
vuelva placentera o satisfactoria, hasta crear un habito alrededor del
producto o la marca. Esto lo logran presentando cientos de veces el
mismo estimulo sensorial y emocional, hasta que la persona llega a de-
sear aquello que ve o escucha y actda con motivacién por ello. Cuando
una accion se ha vuelto habitual, como cepillarte los dientes, banarte,
tomar determinado refresco durante la comida, ver cierto programa
antes de dormir, consultar una pagina X de redes sociales, la motiva-
cién necesaria es menor, incluso se hace de manera inconsciente. En
una actividad habitual se invierten menos recursos mentales, emocio-
nales o fisioldégicos, que en una que se hace por primera vez.

LOS ESTIMULOS A NUESTRO ALREDEDOR TIENEN EL PODER DE
DESPERTAR NUESTRO INTERES EN ALGO DISTINTO, REDIRIGIR
EL ENFOQUE DE LA MOTIVACION Y EVENTUALMENTE CONS-

TRUIR NUEVOS HABITOS DE COMPORTAMIENTO.

La motivacion, segun la neurociencia, debido a que activa el striatum
ventral en nuestro cerebro, esta altamente vinculada a la capacidad de
memorizar un evento. Es decir, vivimos una experiencia placentera y
nuestro cerebro genera una sintesis proteica (de proteinas) importante
que consolida el recuerdo, reforzando la conexién sinaptica neuronal;
de esta manera el cerebro buscara repetir la accién para volver a expe-
rimentar ese placer. Asi, a mas motivacién, mas emociones y por ende
mayor memoria sobre algo. Si un nifo o nina estd motivado en la es-
cuela recordara mejor el material de la clase; si no lo estad seguramente
recordarad poco del material. Si un colaborador estd motivado en una
reunién de trabajo, muy probablemente recordara las actividades que
le corresponde hacer, si no lo esta no lo hard muy bien.

Estar motivado nos permite estar mas presentes, mas interesados en
algo, més atentos. Por ello podemos afirmar que quien estd motivado
vive mas el presente, lo disfruta mas y lo recuerda mas. Asi, una con-
dicién de vida para ser feliz y productivo es vivir motivado. Si no vives
motivado la vida incluso te pasara de largo.
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ESTAR MOTIVADO IMPLICA ESTAR PRESENTE, VIVIR EL PRESEN-
TE, DISFRUTAR EL PRESENTE Y GENERAR UNA BUENA MEMO-
RIA DEL MOMENTO PRESENTE, QUE REVIVIRAS Y DISFRUTARAS
TAMBIEN HACIA EL FUTURO.

Queremos hijos, alumnos, colaboradores, parejas y amigos presentes,
que vivan con nosotros el HOY, y guarden gratos y poderosos recuer-
dos de lo que van viviendo.
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EL GRAN PROMOTORY EL
GRAN DESTRUCTOR DE LA
MOTIVACION
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Las dindmicas con nifios y adolescentes, y luego los ejercicios con adul-
tos, fueron muy reveladoras y nos ayudaron a descubrir que hay un
gran promotor asi como un gran destructor de la motivacion. Ambos
parecen obvios, pero por eso los pasamos por alto y no los llevamos
a la practica. Comenzaremos por el segundo, el gran destructor de la
motivacién, y después veremos el primero, su gran promotor.

El arma de destruccidon masiva de la motivacion es el JUICIO: tiene un
poder enorme para destruir, minar y debilitar a esa energia interna que
nos mueve a hacer las cosas. El juicio paraliza, frena, detiene los de-
seos e impulsos a actuar. Cuando alguien juzga a otra persona por una
accién o comportamiento, automaticamente esta poniéndole un freno.
Claro, existen las ocasiones cuando el juzgado aceptara el juicio y otras
cuando no lo hara, pero imaginate a un nifio de primaria siendo juzga-
do por sus companeros o por el mismo Maestro o Maestra. En estas
edades la aceptacion es tan importante que inmediatamente creera y
aceptara el juicio y pondréa freno a sus deseos o comportamientos. No
sélo eso, el juicio se metera en lo més profundo de su cerebro o mente
inconsciente y viajara ahi de por vida, y de por vida lo afectara y lo fre-
nard en actividades similares a aquellas en las que esta siendo juzgado.

Obviamente, cuando en esta seccién hablamos sobre el juicio, nos es-
tamos refiriendo a la critica destructiva, ofensiva, que realmente tiene
el objetivo de frenar a la persona. Sin duda podriamos pensar en un
juicio positivo, constructivo, con el objetivo sano de apoyar o guiar a
la persona a hacer mejor las cosas, incluso de motivarla mas, pero por
ahora en esta seccidn con la palabra juicio nos referimos al juicio duro,
ya que descubrimos que de este hay mucho a lo largo y ancho de la
vida de las personas y las afecta mucho.

EL JUICIO ES EL ARMA DE DESTRUCCION MASIVA DE LA MOTI-
VACION. CUANDO UN MAESTRO O MAESTRA, PADRE DE FAMI-
LIA, HERMANO O AMIGO JUZGAN SEVERAMENTE AL NINO O
ADOLESCENTE, LO ESTAN FRENANDO EN SU MOVIMIENTO O
MOTIVACION. TAMBIEN CUANDO AL ADULTO SE LE LANZA UNA
CRITICA, SI EL LA RECIBE SIN DISCERNIMIENTO, CONSCIENTE O
INCONSCIENTEMENTE PERMITIRA QUE LO FRENEN.
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Tuvimos varios casos en donde algin Maestro o Maestra habia juzgado
en el pasado a algun nifio o nifia, y el juicio se habia seguido repitien-
do. Debido a las muchas veces que el nifio o nifa habian escuchado la
misma valoracién negativa, terminaban por referirse a si mismos utili-
zando estos mismos adjetivos negativos. Es decir, los nifios ya habian
integrado el juicio duro de los maestros como parte de las verdades

"o "o

de su vida: “es que soy un burro”, “es que soy muy desordenado”, “es

|n

que soy antisocial”, etc. Cuando aplicamos algunas metodologias de
motivacién para que los nifilos mejoraran en actividades especificas,
los mismos maestros que antes los habian juzgado severamente ahora

eran los primeros sorprendidos.

LOS JUICIOS TIENEN EL PODER DE CREAR VERDADES QUE SE
INSTALAN PROFUNDAMENTE EN LA MENTE INCONSCIENTE
DE LOS NINOS, LAS CUALES CONDICIONARAN SU COMPORTA-
MIENTO YA DE ADULTOS.

El juicio normalmente va acompafiado, o es producto, de una com-
paracién. Sin embargo las comparaciones normalmente no son tan
técnicas y carecen de sustento, mas cuando se lanzan asi nada mas
como punto de referencia para generar un juicio en contra de la otra
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persona. “Tomas, tl nunca has sido capaz de hacer esto, y mira a Pe-
dro, él siempre lo logra, es que tu eres un flojo”. En esta frase las pala-
bras “nunca”, “siempre” son exageradas y absolutistas, y obviamente
la palabra “flojo” es demasiado dura y negativa. Queda claro que hay
emociones negativas detras en la persona que lanza este juicio.

La retroalimentacion, en cambio, es muy distinta al juicio, es su her-
mana noble, positiva, amorosa. La retroalimentacion busca construir y
no destruir. Busca identificar puntualmente las dreas de oportunidad
y ofrecer una guia para superarse. Busca promover la motivacién y no
destruirla. La retroalimentacion, en lo privado, y no en frente de los
demas, en ocasiones tiene mejores efectos, sobre todo con los nifos y
adolescentes.

LA RETROALIMENTACION PUNTUAL, QUE TE PERMITE IDENTIFI-
CAR AREAS DE OPORTUNIDAD PARA MEJORAR, Y QUE TE OFRE-
CE GUIAS PARA SUPERARTE, ES LA CARA OPUESTA DEL JUICIO,
Y ES UNA GRAN PROMOTORA DE LA MOTIVACION.

Veiamos lo mismo cuando colegas en el trabajo criticaban duramente
a alglin companero. Eventualmente esa persona se autodescribia uti-
lizando esas valoraciones en su propia vida. Resistirse al juicio de los
demas es dificil, ya que ser aceptados por otros es una herramienta de
adaptacion, integracién y supervivencia. Se requiere mucha conciencia
y madurez para cambiar el enfoque de una bisqueda de aceptacién de
los demas a una busqueda de autoaceptacion. Como bien lo estableci-
mos en el libro El Gen Exitoso, la autoaceptacion es esencial para vivir.

El juicio de una persona a otra provoca un dafio en quien lo recibe,
claro, pero también en quien lo emite. En primer lugar porque al lanzar
un juicio se generan emociones negativas internas que afectan a la per-
sona, pero en segundo lugar porque al lanzar un juicio por lo general se
exterioriza un miedo, y como el universo es nuestro gran aliado y busca
que superemos nuestros miedos, eventualmente la situacion nos podra
ocurrir a nosotros y viviremos ese miedo o juicio en carne propia. Es
decir, cada vez que lanzamos un juicio establecemos la posibilidad de
que se nos regrese como boomerang esa situacién por la que critica-
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mos, para que nosotros mismos tengamos la oportunidad de vencer el
miedo. Asi funciona el universo, tan directo y claro como esto.

CADA VEZ QUE LANZAMOS UN JUICIO DURO ESTABLECEMOS
UN MIEDO. EL UNIVERSO, NUESTRO GRAN ALIADO PARA QUE
SUPEREMOS LOS MIEDOS, NOS PRESENTA PRONTO LA MISMA
SITUACION POR LA QUE CRITICAMOS A ALGUIEN MAS PERO
AHORA EN NUESTRA VIDA.

Nadie nos eligié de jueces. El papel de jueces es muy duro y hace
que carguemos con muchas emociones negativas. El que critica es el
que menos claros tiene sus objetivos de vida, y llena sus vacios menta-
les siendo el criticon. Quien no se siente relevante en el mundo bus-
ca ponerse en el rol de juez para sentirse relevante, pero en realidad
esto lo vuelve el menos relevante de todos a nivel energético. Una de
las posturas que mas provoca dolor en un ser humano, lo desgasta y
eventualmente lo enferma, es el rol de juez de sus padres. Si, juzgar
o criticar severamente a nuestros padres (papa o mama) es una de las
posiciones mas dolorosas en la vida de un ser humano. A nuestros pa-
dres tenemos que celebrarlos y agradecerles la vida, y todo lo demas
que hayan hecho es valor agregado; juzgarlos es una condicién muy
dura para ellos, pero sobre todo para nosotros. Nadie te eligié de juez
de nadie. Si estas en ese pedestal, bajate de ese lugar tan daiino al
que tu solo(a) te subiste.

Ahora bien, si el juicio es el gran destructor de la motivacion, también
existe su contraparte, el gran promotor de la motivacién: LA ACEPTA-
CION DE QUE TODOS SOMOS UNICOS Y EXTRAORDINARIOS.

No siempre tienes que entender a alguien para aceptarlo. En ocasio-
nes buscamos demasiadas explicaciones para entender las acciones o
comportamientos de los demas, pero no siempre es necesario. Enten-
der es algo que busca la mente, aceptar es algo que busca el corazén.
El corazén no necesita tantos motivos para aceptar y amar a los demas
tal como son. Siempre seremos capaces de considerar a otros como
Unicos, irrepetibles y extraordinarios, celebrar y festejar las caracteristi-
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cas que los hacen grandes y diferentes. El papa o mama que considera
Unico y extraordinario a cada uno de sus hijos, que no los compara,
que los ve como individuos, a la larga motiva mucho a sus hijos a se-
guir adelante con mucha fuerza. Lo mismo el maestro o maestra que
promueve el cultivo de capacidades en los estudiantes, las cuales los
hacen Unicos, les ayuda a desarrollarlas y se las festeja cada vez que
puede, estd motivandolos y haciéndolos felices. Por ello, la compara-
cién es buena en algunas contadas ocasiones, pero en muchas otras
destruye la motivacién en los demés. Comparar a la ligera, lanzarle un
juicio a un nifio o persona con base en lo que hace otra no es justo y
puede provocar dolor.

ENTENDER ES ALGO QUE BUSCA LA MENTE,
ACEPTAR ES ALGO QUE BUSCA EL CORAZON.
EL CORAZON NO NECESITA TANTOS MOTIVOS PARA
ACEPTAR Y AMAR A LOS DEMAS TAL COMO SON.

Siempre, siempre habra algin motivo o situacién por la que un padre
de familia, maestro, amigo, colega o jefe puedan celebrarte y festejar-
te algo muy tuyo, muy Unico en ti. El gran secreto de la motivacién esta
alineado a un gran secreto de la felicidad: ser capaces de encontrar
algo que hace al otro Unico y extraordinario y celebrarlo. Para hacerlo,
tenemos que aceptar que todos tenemos un gran reflector de luz en
nuestro corazén, que es capaz de proyectarle luz a los demas para en-
contrar en él detalles qué lo hacen Unico y extraordinario. El juicio es
proyectarle oscuridad a los demas, y a nosotros mismos cuando nos au-
tocriticamos, dejando de ver lo que nos hace Unicos y extraordinarios.

{PROYECTALE AMOR A LOS DEMAS A TRAVES DE LA LUZ DE
TU CORAZON, ENCUENTRA LO UNICO Y EXTRAORDINARIO EN
ELLOS Y CELEBRASELO!
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Es absurdo querer convertir a todos nuestros estudiantes, hijos, cola-
boradores y amigos en réplicas o robots, al juzgarlos y compararlos.
iQueremos y necesitamos que todos se desarrollen como seres hu-
manos individuales e irrepetibles! Sin duda, muchas organizaciones y
personas buscan estandarizarnos, porque asi les serd mas facil contro-
larnos. Debemos resistirnos a ello, porque la estandarizacion mata la
individualidad y la motivacion y nos impide ir mas alla, lograr nuestros
suenos y desarrollarnos plenamente.

Asi como bien podemos identificar lo que hace Unico y bello a un ar-
bolito, a una montafa o a un animalito, seamos capaces de verle lo
excepcional y extraordinario a cada persona a nuestro alrededor, y
veamos con nuevos ojos todo aquello que nos convierte a nosotros
mismos en seres Unicos y maravillosos.
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CREER EN TI MISMO COMO
UNA GRAN HERRAMIENTA DE
MOTIVACION
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Creer en ti mismo(a) es otro gran promotor de la motivacién, muy liga-
do o producto del no-juicio y de la aceptacion de los deméas. Cuando
te autoaceptas, cuando crees en ti mismo, eres mucho mas capaz de
lograr algo, simplemente porque tu cabeza estd mas clara, confias en
que podras y actdas sin miedos. El miedo, en muchas ocasiones, te
impide actuar con confianza, no darlo todo y asi evita que logres el
objetivo.

CREER EN TI MISMO ES UNA GRAN HERRAMIENTA PARA DETO-
NAR LA MOTIVACION. S| CREES MAS EN TI MISMO ACTUARAS
CON MENOS MIEDOS Y LOGRARAS MEJOR LOS OBJETIVOS.

En nuestros ejercicios con nifos y adolescentes, aplicamos varias téc-
nicas que tenian que ver con la credibilidad y la confianza, y los resul-
tados fueron fascinantes. Dindmicas que tU mismo(a) podras aplicar
con tus hijos y estudiantes, incluso que t4, jefe de una organizacién,
podrias aplicar con tus colaboradores y mantenerlos motivados para
que sean mejores y mas productivos. Una de las actividades que desa-
rrollamos fue la siguiente: contactamos a 30 padres de familia cuando
recogian a sus hijos en la escuela un dia martes. Sabiamos que sus
hijos tendrian examen de historia al dia siguiente. A estos papas, en
privado, les explicamos el objetivo de nuestra investigacion y les entre-
gamos una carta en sobre cerrado que ellos deberian leerle a sus hijos
al dia siguiente durante el desayuno, justo horas antes de su examen
de historia. Los papas, al dia siguiente, les leyeron por la mafiana la
carta a sus hijos en la que se mencionaba claramente su confianza y
credibilidad en sus hijos en que sabian de historia, que conocian la
informacién que se habia mencionado en clase, y que la historia era
interesante y divertida; sin mencionar especificamente el examen. En
esta carta habia frases como "hijo, yo sé que ti eres muy bueno en la
materia de historia”, “que conoces ya muchos datos importantes de la
vida de nuestro pais”, “la historia es interesante, es divertida, conocer
los misterios de las cosas que ocurrieron y cuando ocurrieron nos ayu-
da a saber por qué hoy las cosas son como son, y también nos ayuda a
predecir lo que puede ocurrir”, etcétera. Muchos papés nos contaron
que al principio sus hijos estaban extranados pues no sabian porqué
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sus papas hacian esto, que nunca lo habian hecho antes. Pero que al
final de la carta podian ver que el rostro de sus hijos era de felicidad,
de entusiasmo y de motivacién. No habia juicio en la carta. Todo lo
contrario, estaba llena de amor, sentido de confianza y enfoque po-
sitivo para el hijo. No habia comparaciones con otros, eran mensajes
sencillos centrados en promover y celebrar las capacidades del hijo o la
hija. Cuando contrastamos, para efectos del estudio, los resultados de
estos treinta ninos con los resultados de otros a quienes no les habian
leido la carta, y al mismo tiempo contra los resultados de los exdmenes
de historia de los meses anteriores de estos mismos nifios, descubri-
mos algo sorprendente: al demostrarle a tu hijo(a) que crees en él o en
ella —justo en lo que esté a punto de hacer, sin mencionar exactamente
eso que se dispone a hacer- la motivacion se detona, se logra mayor
interés, se activa la memoria y se potencializan los resultados. Muchos
maestros nos decian que no podian creer los resultados que los nifios
estaban obteniendo, hasta que les explicamos el motivo; se mostraron
sorprendidos con lo facil que es motivar a los nifios y lograr que mejo-
ren sus resultados desde el amor y no la coercién, desde la aceptacion
y no la comparacién o juicio.

CUANDO ALGUIEN MUY IMPORTANTE PARA Tl TE MUESTRA
QUE CREE EN TI, TU NIVEL DE MOTIVACION AUMENTA, DETO-
NANDO LA ATENCION, EL ENFOQUE, LA MEMORIA, LAS EMO-

CIONES Y LOGRANDO MEJORES RESULTADOS.

Otra de las dindmicas que aplicamos con nifios y adolescentes fue ha-
cer que lograran algo que creian que no podrian, para después tras-
ladar esa motivacion a otro territorio. Déjame te lo explico para que
puedas tu aplicarlo en tu casa, escuela u organizacién. Compramos
unas tablas de pino blanco, que son gruesas pero no dificiles de rom-
per. Le explicamos a los estudiantes que tendrian que romper esas
tablas —que aparentaban ser muy fuertes—, a pesar de su incredulidad,
ya que romper la tabla representa un desafio que se piensa que es sélo
para expertos en artes marciales. Sin embargo, conforme fueron des-
filando por el espacio asignado y rompiendo la tabla, su credibilidad
en ellos mismos fue aumentando y, por ende, su motivacién, también.
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Inmediatamente después los estudiantes eran enviados a las clases de
deportes, llevando toda esa gran motivaciéon en su corazdn y en su
mente, demostrando mucho mayor entusiasmo, interés y fuerza de vo-
luntad en las tareas asignadas. Es decir, la credibilidad en un territorio
se trasladd con éxito a otro. Pasar del estado de “no creo que pueda
romper esta tabla” a “si puedo romper esta tabla” les dio un boost
adicional de motivacion para lograr muchas otras cosas.

CUANDO LOGRAS ALGO QUE ANTES CREIAS QUE NO PODRIAS

LOGRAR, TU MOTIVACION AUMENTA MUCHO. CUANDO ESTAS

MOTIVADO EN UN TERRITORIO, PUEDES TRASLADAR ESA MOTI-
VACION A OTRO TERRITORIO.
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Por otra parte le dimos un pequefio giro a la dindmica de romper ta-
blas de pino blanco. Reunimos al grupo de estudiantes que no habian
hecho aun esta dindmica, y les dijimos que esa tabla era una de las
mas duras que existian, que ni karatecas profesionales habian logrado
romperlas. Pero, en lo privado, separamos a la nifa mas chiquita y del-
gadita del saldn, le explicamos que la tabla era de un material muy facil
de romper y le dimos algunas técnicas para romperla, incluso practicé
en varias ocasiones con éxito. Después, ante la mirada incrédula del
resto de los nifos que habian recibido la primera explicacién sobre la
tabla durisima, la nina rompié esta tabla. El resto de los estudiantes
quedaron sorprendidos pero al mismo tiempo dijeron que si ella habia
podido, ellos también podrian. Asi, uno por uno fue desfilando por el
espacio de la prueba logrando romper con éxito la tabla. Esta prueba
demostré que por mas que te digan que algo serd muy dificil, si ves
con tus propios ojos que alguien lo puede lograr, incluso alguien a
quien considerabas mas débil que td, seguramente ti podras hacerlo.
Quedd demostrado que el ejemplo es méas poderoso que las palabras
y que una persona se motiva cuando ve que otros, a quienes conside-
raba menos capaces, logran hacer algo.

VER QUE ALGO ES POSIBLE MOTIVA MUCHO. EL EJEMPLO ES
MAS PODEROSO QUE LAS PALABRAS. POR ELLO LAS PELICULAS
Y LAS HISTORIAS DE PERSONAS QUE LOGRARON ALGO NOS
MOTIVAN MUCHO A TRATAR DE LOGRAR ALGO DENTRO DE
NUESTRAS PROPIAS REALIDADES.

Cuando ves que alguien que tu creias que no podia hacer algo, lo hizo,
te sientes motivado a tratar de hacerlo. El ego es fuerte y aqui juega
a nuestro favor motivandonos a lograrlo. Entre las actividades para
contribuir a vidas mas felices, sanas y productivas, he escrito los libros
El Gen Exitoso y New Me, en los que doy a conocer metodologias que
le permiten a las personas autoexplorar su inconsciente y descubrir
dolores emocionales guardados en su mente. En el libro New Me, des-
pués de estudiar mas de 400 casos de personas participantes en estas
sesiones, descubrimos que existen cuatro grandes factores comunes a
todas las historias detras de dolores emocionales, y uno de ellos es NO
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CREER EN TI. Asi es, creer que no puedes hacer algo en particular, o
sentirte incapaz para muchas cosas en general. Esta creencia, guarda-
da en la mente inconsciente, representa una impronta o VERDAD que
se establecio en las personas desde su nifiez, adolescencia o juventud,
ya sea por una situacidon emocionalmente intensa o bien por varias si-
tuaciones que reforzaron esa creencia poco a poco. Ya sea un momen-
to de “fracaso”, en que el fracaso no se entendié como aprendizaje,
una comparaciéon mal desarrollada contra quien no debias compararte
o bien una afirmacién de una persona con imagen de liderazgo, autori-
dad, amor o respeto (papa, mama, maestro, hermano mayor, amigo-li-
der, etc.) asegurandote que no podias hacer algo.

Estas situaciones o afirmaciones se enraizan en las personas y viven en
las profundidades del inconsciente ejerciendo una gran fuerza, mani-
festandose cada vez que pueden y limitdndolas para definirse objeti-
vos altos y lograrlos.

Practicamente el 100% de la poblacién tiene alguna creencia incons-
ciente de NO poder hacer algo, ya sea no poder correr una maratoén,
no poder subir una montafa muy alta, no poder hablar en publico,
no poder evitar pensamientos en una meditacidn profunda, no poder
pilotear un avién, no poder conquistar a una pareja que les atrae po-
derosamente, no poder estar en un cuarto oscuro por tres dias, no
soportar cierta temperatura, o no poder dar la vida por un semejante.
Sin embargo, detras de todo aquello en lo que NO crees que puedes
hacer hay tan sélo una creencia, una verdad que vive en ti, un pensa-
miento que pudiera cambiarse con cierto trabajo especializado.

Hay muchas personas que le tienen miedo al compromiso de casarse,
tal vez porque se creen muy similares a sus papas, vieron que aquellos
fracasaron y creen que ellos mismos fracasaran, o por un sin fin de
razones. Pero cuando les ayudas a verse cara a cara con este miedo
inconsciente, se dan cuenta de la razdén de este miedo, se hacen cons-
cientes de que ellos son muy diferentes a sus papas, y que ellos si
pueden ser exitosos en el matrimonio, entonces surge una motivacion
profunda y salen decididos a lograrlo.
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TODOS VIVIMOS BAJO CREENCIAS INCONSCIENTES DE QUE
SOMOS INCAPACES DE HACER ALGO. PERO ESA CREENCIA,
CUANDO SE HACE CONSCIENTE, ES POSIBLE MODIFICARLA.
CREER QUE NO PUEDES HACER ALGO ES SIMPLEMENTE UN
PENSAMIENTO, Y COMO TAL SE PUEDE CAMBIAR, SIEMPRE Y
CUANDO SE APLIQUEN METODOLOGIAS ESPECIALIZADAS.

La depresidn, que es una tristeza o estrés permanente, hasta cierto
punto se deriva de no creer en nosotros mismos, una creencia que nos
lleva incluso a sentirnos incapaces de salir de la situacidn en la que
estamos. Nuestras experiencias nos indican que el ser humano esta
cableado instintivamente -y no nos referimos a un instinto primitivo o
animal, sino a un instinto espiritual, de esencia de vida- de tal forma
que venimos a este mundo con una flama interna que siempre nos va a
MOTIVAR A VOLVER A CREER EN NOSOTROS MISMOS.

Creer en nosotros mismos es un derecho, una necesidad y una respon-
sabilidad de cualquier ser humano. Creer en nosotros mismos, en que
podemos lograr lo que nos proponemos, en que incluso si nos caemos
en el camino nos levantaremos y seguiremos adelante, y que aun si
no logramos el objetivo seremos capaces de ser felices y mantener la
frente en alto, es un instinto espiritual que todos llevamos dentro, al-
gunos lo aplican y lo dejan vivir en si mismos, y otros no, pero ahi esta.

Creer en ti es un poderoso motor o motivador para definirte grandes
objetivos y lograrlos. Y al ser conscientes de que creer en nosotros mis-
mos es una gran herramienta, muchos buscan recuperar la confianza
en si mismos en toda forma posible. “;Por qué te esfuerzas tanto?”,
"iPor qué haces lo que haces?”, suelen preguntar muchos a quienes
luchan, y algunas personas suelen responder: “Porque quiero volver
a creer en mi mismo"”. Es decir, las ganas de creer nuevamente en ti
mismo es de hecho un poderoso motivador. Esto me hace recordar
que hace mes y medio, yo, Ricardo Perret, senti la necesidad interna
de subir el Nevado de Toluca, después de escuchar a un amigo contar
su aventura escalandolo. Y asi, sin mas ni mas, tomé mi camioneta y
me fui muy tempranito hasta la estacién Los Venados en las faldas de
la imponente montafa, cargué mi mochila y comencé a subirla. En el
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camino me cansé, senti un poco de miedo por ir solo, me di un san-
to trancazo en una espinilla, pero segui adelante. Tres horas después
habia llegado a la cima: impresionante, un paisaje precioso. Y estando
arriba senti una fuerza interna increible, una sensacién grandiosa de
poder personal. Senti que volvia a creer que era joven, fuerte, lleno
de energia y pasion, capaz de definirme grandes objetivos y capaz de
lograrlos sin tanta preparacion previa. jMe recordd que yo era capaz
de seguir mis instintos y conquistar la cimal

RECUPERAR LA CREDIBILIDAD EN TI MISMO ES UN GRAN MO-

TOR DE MOTIVACION. HAZ LO QUE SEA NECESARIO PARA RE-

CUPERAR LA CONFIANZA EN Tl MISMO, Y LO DEMAS VENDRA
POR ANADIDURA.

Esto nos deberia motivar a definirnos objetivos para retomar la cre-
dibilidad en nosotros mismos, incluso en los territorios en los que no
creemos actualmente. Si tienes miedo de viajar solo o sola a Europa,
vete pronto. Si tienes miedo o no crees ser capaz de conseguir el tra-
bajo de tus suefios, ve hoy mismo a las oficinas o lugares indicados y
espera sentada o sentado, las horas que sean necesarias, a la persona
indicada para expresarle tus pasiones. Si tienes miedo de conquistar a
una persona que te atrae mucho, hoy mismo espéralo o espérala afue-
ra de su trabajo y dile directamente lo que sientes, con honestidad; si
te rechaza no pasa nada, habras logrado vencer el miedo a acercarte a
esa persona y expresar de frente tus sentimientos.

Es comUn utilizar una estrategia, aprovechar aquello en lo que Si crees
como herramienta para lograr aquello en lo que NO crees. Si te crees
muy bueno para hacer poesia, pues escribele un poema a esa persona
que tanto te atrae. Si eres bueno para andar en bicicleta, pues sube
con ella a esa montana tan alta, al menos hasta donde te sea posible
llegar. Si eres bueno para hacer videos, haz uno para explicar por qué
consideras que agregarias un gran valor a una empresa en donde sue-
fias trabajar. Veras que una vez que superas un objetivo en un territorio
en el que NO creias previamente que eras capaz, ahora te sentirés
capaz de lograr nuevos objetivos, y esto se convertird en una secuen-
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cia ininterrumpida de nuevos logros. Es tu responsabilidad hacer que
ese proceso no tenga interrupciones. Aprovecha el impetu inicial y no
pierdas el empuje.

CUANDO LOGRES ALGO, EN ESE MOMENTO DEFINETE UN NUE-
VO OBJETIVO; DE ESA MANERA MANTENDRAS LA MOTIVACION
EN UN NIVEL ALTO.

Cuando crees en ti tu percepcion de ti mismo cambia draméaticamente,
tanto en tu postura fisica, como en tu manera de expresarte, en tu ac-
titud y en tus emociones. Cuando crees en ti cambia tu propia percep-
cién de lo que eres capaz, defines nuevos objetivos y eres mas creativo
para lograrlos porque actdas con la mente mas despejada (sin miedos).
Cuando crees en ti tienes y muestras mas seguridad y por ende logras
més. Cuando crees en ti atraes a mas personas como tus aliados, ya
que la fuerza atrae a otros y la debilidad los repele.

CUANDO CREES EN TI CONSIGUES ALIADOS FACILMENTE. A
LAS PERSONAS LES GUSTA ESTAR CERCA DE QUIENES CREEN
EN Si MISMOS Y VIVEN FELICES, PORQUE INTUYEN QUE TIENEN
LA FORMULA IDEAL DE VIDA Y LA QUIEREN APRENDER.

La Fe es un gran tema asociado a la Motivacién.

Ahora bien, hay un tema que en apariencia podria escucharse un poco
mas mistico, vinculado a la credibilidad en ti mismo y que provoca mu-
cha motivacién, que es la FE. Pero danos la oportunidad de explicar-
telo para que te quede claro cémo funciona y como estan vinculados
ambos temas.

La FE, aunque para fines religiosos tiene una connotacién de creer en
un Ser Superior, o creer en algo aun sin verlo o comprobarlo, en reali-
dad puede ser definida como la certeza en lo que se espera: “tengo fe

I/

en que mi papa llegara por mi”, “tengo fe en sus palabras de amor”,
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“tengo fe en que mi hijo sanard”, “tengo fe en que si vivo con amor
incondicional hay un gran regalo esperandome a la vuelta de la esqui-
na”. Sin duda la FE es un concepto complicado, pero te lo vamos a
aterrizar de una manera sencilla y didactica para que lo puedas aplicar
en tu vida y en la de tus estudiantes, hijos y colaboradores, ya que des-
cubrimos que mientras mayor sea la FE, mayor es la motivacién.

La FE es la certeza de que algo llegara. Por ende cuando hay FE dismi-
nuyen los miedos y aumentan las emociones positivas como la alegria,
la esperanza y la certidumbre.

Y con emociones positivas hay mayor enfoque, atencién y disposicion
a hacer algo. Es decir, si tienes FE en la palabra de tu jefe de que si
lograbas ciertos objetivos te promoveria a una mejor posicidn, pues
obviamente habrd mayor motivacién en ti. Pero si no tienes FE en sus
palabras, la motivacién serd mucho menor. Lo mismo si un hijo tiene FE
o no la tiene en las promesas que sus padres le hacen.

Algo significativo que descubrimos es que la FE aumenta cuando tie-
nes la seguridad de MERECER algo puesto que HAS HECHO lo ne-
cesario o lo requerido. Es decir, tienes FE en que Dios te premiara
con recuperar pronto la salud puesto que has hecho grandes obras
filantrépicas en los Ultimos afios; o tienes FE en que tu pareja te amara
de por vida y te sera fiel puesto que has puesto todo tu empefo para
escucharla, tratarla bien, dedicarle tiempo de calidad y ser un gran
padre o madre de sus hijos.

Tienes FE en que el Universo te recompensarad con muchas bendicio-
nes porque has aplicado las virtudes de justicia, honestidad y amor
incondicional en tu vida; tienes FE en una vida eterna feliz después de
la muerte ya que en vida te has portado como buen hijo de Dios.

Una persona con FE vive motivada, una persona que ha hecho lo nece-
sario para merecer algo tiene FE y vive MOTIVADA.
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LA FE ES UN GRAN MOTOR DE LA MOTIVACION. LA FE TE PER-
MITE CREER EN TI, EN LOS DEMAS Y EN EL UNIVERSO. LA FE
TE PERMITE ESTAR FELIZ Y CONFIADO DE QUE LO MEJOR ESTA
POR VENIR PORQUE TE LO MERECES, PORQUE HAS HECHO
TODO LO NECESARIO PARA QUE LAS BENDICIONES LLEGUEN.
LA CULPABILIDAD, AL CONTRARIO, ES UN MOTOR DE LA DES-
MOTIVACION QUE MUEVE A ATRAER COSAS NEGATIVAS, CRE-
YENDO ERRONEAMENTE QUE SE ESTA PAGANDO UN KARMA.
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LA ACEPTACION DE LOS
DEMAS Y LA MOTIVACION
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Y si recuperar la confianza en ti mismo llega a ser un gran motivador,
también lograr ser aceptado o recuperar la confianza de los demas
puede ser otro gran motivador. Incluso, tristemente, para muchos re-
cuperar la confianza de otros es mas importante que recuperar su pro-
pia confianza. Y decimos “tristemente” porque lo mas importante, y al
mismo tiempo auténtico y duradero, es la confianza en si mismo.

Para un nifio o nifia, el hecho de que sus papas crean en él o ella es
la vida misma, es extremadamente valioso. Para un nifio que percibe
senales de que sus papas no creen en él, esto puede ser devastador,
no sélo en ese momento, sino que puede generar improntas podero-
sas que viviran el resto de su vida. Sanar la autopercepcién de no ser
aceptado por otros, sobre todo por personas en tu circulo vital o muy
importantes para ti, es fundamental para desarrollarse con felicidad,
salud y productividad en el futuro. Somos en gran medida como he-
mos sido programados para ser, tristemente (porque esto nos resta
libre albedrio), lo que se traduce en que lo que vivimos de nifios o ado-
lescentes puede impactar poderosamente en nuestra vida de adultos.

Lo cierto es que ensefar a un nifio o adolescente que lo mas importan-
te es que él o ella crea en si mismo no es tan facil o rapido. Por ello,
algo que ayuda mucho es que adultos, padres, hermanos mayores,
tios, abuelos, maestros, etc., demuestren creer en ellos para que se
sientan motivados y con ganas de hacer algo. Cuando los nifios quie-
ren atraer la atencion de sus padres o ser felicitados por los maestros,
hacen grandes cosas, le meten mucha energia, son incansables: “Papi,
papi, mirame saltando”, “Maestro, yo sé la respuesta, practiqué mu-
cho ese ejercicio”.

PARA QUE UN NINO CREZCA CREYENDO EN Si MISMO, NOR-
MALMENTE, PRIMERO EXISTIO LA CONDICION DE QUE SUS
PADRES O MAESTROS CREYERAN EN EL.
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Ya incluso de grandes, sentir que tus hijos y tu pareja te aceptan y
valoran, que tus jefes o tus colaboradores te aprecian realmente, esto
es algo bésico que te agrega motivaciéon. Cuando un chavo o chava
recién graduado de la universidad consigue un trabajo, hace hasta lo
imposible para pasar del estatus de “nuevo” a “experimentado”, de
“aislado” a "integrado”, de “el que sélo escucha” a “el que propone”.

Lo més importante es la AUTOACEPTACION, como bien lo afirmo en
el libro El Gen Exitoso. Alli soy contundente (porque asi lo fueron los
resultados de nuestras investigaciones) en afirmar que la autoacepta-
cién es sindnimo de éxito. Si quieres sentirte exitoso, autoacéptate:
este es un gran atajo para sentirte, saberte y proyectarte como exitoso.

La adolescencia es una etapa donde la autoaceptacion estad condicio-
nada por la aceptacién del grupo. Si de algo carecen muchos adoles-
centes es de autoaceptacion. Necesitan a su grupo, su banda, para
sentirse aceptados, les importa mas que sus amigos los acepten que
los adultos, por eso desarrollan rituales y habitos que les provean de
sentido de identidad y pertenencia. Las tipicas novatadas son rituales
pesados y duros que implican demostrar las ganas de pertenecer, de
ser aceptados y, hasta cierto punto desde una perspectiva simbdlica,
someter su identidad individual a una identidad de grupo. Ser acepta-
dos, sentir que se cuenta con la protecciéon de un grupo, genera una
gran motivacién para hacer actividades tan arriesgadas como salir des-
nudo a la calle, pedir limosna vestido de pordiosero (no tenemos nada
en contra de los pordioseros, al contrario, todo nuestro respeto para
ellos), o tratar de ligar a una maestra. El miedo a no ser aceptados los
mueve, si, y su cerebro busca eliminar el miedo. Y algo que tenemos
que tener presente siempre es que si bien el miedo es un motivador,
a largo plazo es un motivador destructivo por el estrés interno que
genera, asi que siempre habra que moderarlo y cuidarlo, méas con los
nifos y adolescentes.

Sin duda ganar credibilidad de otros es un proceso que implica mu-
cha motivacién, pero que trae grandes beneficios. Los vendedores,
por ejemplo, construyen con mucho esfuerzo su credibilidad para que
les sigan comprando, lo que también se conoce como lealtad. Pue-
do imaginar a un vendedor que llega a su casa celebrando con toda
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su familia su gran hazafa del dia. ;Para qué? Para mantener o seguir
construyendo la credibilidad y aceptacion de su familia. La credibilidad
de otros integra un sistema de reputacién que es necesario para el
ser humano tan gregario (de grupos) y su supervivencia y crecimiento.
Una vez que has construido cierta reputacién, ahora la motivacién fun-
ciona o te mueve a no decepcionar a otros ni perder lo ya ganado, lo
que tanto te ha costado. Un médico sin credibilidad tendria que dejar
simplemente la profesién, ya que nadie quisiera poner su salud en sus
manos y menos la de sus hijos.

UNA VEZ QUE GANAS ACEPTACION Y CREDIBILIDAD NO QUIE-
RES PERDERLA. MANTENER LA CREDIBILIDAD Y CONSTRUIR
UNA SOLIDA REPUTACION ES UNA GRAN FUENTE DE MOTIVA-
CION. LA REPUTACION SE GANA CON MUCHOS ANOS, PERO
PUEDE LLEGAR A PERDERSE EN UN SEGUNDO. ASi QUE ES IM-
PORTANTE MANTENERTE MOTIVADO Y MUY CONSCIENTE PARA
NO CAER EN TENTACIONES EN EL CAMINO QUE TE HAGAN
PERDER TU REPUTACION.
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¢Qué no hara un hombre o una mujer para que la pareja de sus suefios
crea en él o en ella? Mucho, mucho y mas que mucho, y lo hemos visto
en cientos y cientos de casos.

Lograr la aceptacion del ser amado o tan deseado provoca una alta, gi-
gantesca motivacion. Te conviertes en poeta, cantautor, mecanico, ar-
quitecto, cocinero, chofer, psicélogo, masajista y hasta experto cuida-
dor de perros. Los beneficios son muchos, no solamente salir con esa
persona, compartir momentos de intimidad, celebrar con tus amigos
lo logrado, sino concebir hijos cuyos genes estaran en ellos, asegurar
tu futuro, anticipar una vida feliz y compartir suefios con alguien mas.

Durante las dindmicas que llevamos a cabo para este proyecto en las
escuelas, aplicamos una enfocada especificamente en descubrir en
qué medida aumentaba la motivacién cuando los nifios y adolescentes
sabian que eran observados por alguien importante para ellos. Asi,
primero encuestabamos a los estudiantes para descubrir quién les gus-
taba o les atraia. Después poniamos a los chicos a cargar y llevar una
serie de cajas de un lado hacia otro en un escenario, e invitdbamos
justo a la persona que nos habian dicho que les atraia y la situdbamos
en primera fila de la audiencia.

Los resultados fueron evidentes: cuando tienes frente a ti a una perso-

na que te gusta, con la que quieres quedar bien, ser aceptado por ella,
tu rendimiento es mayor, porque tu motivacién es mayor.
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LA NEUROBIOLOGIA DE LA
MOTIVACION
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Segun el profesor Sung-il Kim, de la Universidad de Korea, uno de los
cientificos que méas ha estudiado la neurobiologia de la motivacién,
las regiones del cerebro que se activan cuanto existe una fuerte mo-
tivacion para hacer algo son varias y muy importantes. El y su equipo,
utilizando equipos de FMRI (functional magnetic resonance imaging),
pudieron identificar, ademas del striatum ventral, las siguientes areas
del cerebro como fundamentales en la motivacion:

La corteza orbitofrontal. esta zona esta altamente vinculada a los jui-
cios de valor que formulamos, y por ende a la toma de decisiones, y
estd involucrada en la decisién de qué tanto asignarle esfuerzo a una
decisién segun la valoraciéon que hagamos de esta. Hoy la neurociencia
sabe que cada logro o meta tendra un valor distinto y subjetivo para
cada persona y que dependiendo de las preferencias, generadas por la
experiencia y la vision de cada persona en particular, sera la fuerza de
la motivacion. Esta es una zona que ayuda al ser humano en la ponde-
racién de las opciones que tiene frente a si: jugar futbol con los amigos
o quedarse en casa viendo tele, buscar ligar con una mujer o con otra,
ir a una entrevista de trabajo o a otra. La motivaciéon dependera del jui-
cio y valoraciéon que hagamos, muy subjetivamente, de cada actividad.
Entonces sabemos que la motivacion implica, aunque sea de manera
muy inconsciente, un proceso de valoracidén de opciones que puede
tardar desde milisegundos hasta meses.

SI TU CEREBRO CONSIDERA VALIOSO UN OBJETIVO, DECIDIRA
INVERTIR MUCHOS RECURSOS Y ESFUERZOS PARA LOGRARLO.

La corteza anterior singular y la corteza prefrontal dorsolateral ambas
vinculadas a las decisiones ejecutivas y al control cognitivo. Su acti-
vacion alrededor de temas de motivacidon nos permite entender que
cuando algo nos motiva mucho, después de haber sido altamente va-
lorado por el striatum ventraly por la corteza orbitofrontal, estas areas
nos permitirdn mantener nuestra atencién fija en el objetivo, no ceder
a los instintos de comodidad o descanso que en medio de la lucha por
lograr nuestros objetivos pudiéramos experimentar, para centrarnos
en la meta. Esto me hace recordar lo que un ultramaratonista me dijo
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en una entrevista: “La Unica forma de mantenerte corriendo por 5 0 6
horas seguidas es que en esos momentos lo Unico que quieras hacer
es correr”. Claro, si un maratonista voltea a ver un jardin y comienza
a querer estar descansando ahi, seguramente pronto se va a cansar;
si alguien esta trabajando en una empresa, pero estd deseando estar
en otra empresa, seguramente no sera tan productivo. La motivacién
implica atencidn en la meta y adopcién de las acciones necesarias para
llegar a ella de una manera decidida y enfocada.

SENTIRTE MOTIVADO TE PERMITE MANTENER TU ATENCION
CENTRADA EN LAS ACTIVIDADES PARA EL LOGRO DE LOS OB-
JETIVOS DESEADOS. CUANDO ESTAS DESMOTIVADO TE DIS-
TRAES MUY RAPIDO.

MO-
TIVA-
CION
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Esto nos ayuda a inferir el por qué de la distraccién de un nifio en las
clases: no estd motivado para sostener la atencién por largo rato en lo
que el maestro o maestra dicen, tal vez no lo hacen con buena dinami-
ca, tal vez trasmiten de manera muy compleja el conocimiento, tal vez
ya perdieron la credibilidad en ellos como guias y autoridad.

El circuito de la dopamina, o también conocido como el circuito de
recompensa: la dopamina es un neurotransmisor producido en el drea
tegmental, el cual es liberado en el ndcleo accumbens localizado en el
striatum. En el proceso se activa el sistema mesolimbico dopaminico,
encargado de la anticipacion de la recompensa y del aprendizaje, ge-
nerdndose un deseo de recibir la descarga de dopamina. Si a un nifo
le dices: “Mira esta paleta, huélela, es la que mas te ha gustado de
todas las que has comido”, esto hard que él haga de inmediato la tarea
para conseguir la experiencia placentera; asi, la motivacién deja de ser
“terminar la tarea” y se convierte en “obtener la paleta”, lo cual segu-
ramente provocard mayor descarga de dopamina y mayor sensacion
de placer. La motivacién es asi generada por el deseo del cerebro de
recibir una descarga mayor de dopamina, al anticipar una recompensa
mayor. Sin embargo, es fundamental ser cuidadosos cuando sustitui-
mos una recompensa (la paleta) por otra (el deber de cumplir la tarea),
ya que el cerebro asocia la descarga de dopamina con “la paleta”, y no
con “el deber”, por lo que la adiccién se vuelva hacia la paleta.

EL CEREBRO BUSCA LA LIBERACION PLACENTERA DE LA DOPA-
MINA AL LOGRAR LOS OBJETIVOS O AL SENTIR QUE SE ESTAN
LOGRANDO, LO QUE PROVOCA UNA MAYOR MOTIVACION.
ES POR ESTO QUE MIENTRAS MAS IMPORTANTE SEA PARA
EL CEREBRO LA RECOMPENSA, MAS DOPAMINA ESPERARA
LIBERAR Y DISFRUTAR.

Todo lo anterior explica por qué las empresas, con su publicidad, bus-
can construir significados de que al comprar cierto refresco no sélo
estds comprando un liquido azucarado y saborizado, sino que estas
comprando una bebida para los triunfadores, lo que provoca mayor
deseo por este producto y por ende mayor motivacion por obtenerlo.
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La amigdala: normalmente se la asocia con el miedo o con estimulos
negativos, es también un area que participa en la motivacién. Se infiere
que en cada momento de definicidon y busqueda de un objetivo existe
el miedo a no lograrlo, lo cual predice la activacién de la amigdala y
permite creer que esta nos motiva ain mas a lograr el objetivo y evitar
el sufrimiento por fallar. El miedo se convierte asi en un gran meca-
nismo que potencializa ain mas la motivacién, por ejemplo miedo a
la verglienza de no lograr algo, a perder el dinero por una inversién
como emprendedor o quedar mal frente a la audiencia. Sentirte “salva-
do”, que “no perdiste”, que superaste el reto “sin quedar mal”, tam-
bién es un elemento de motivacion, ya que el cerebro busca dejar de
sentir miedo, por lo que quiere terminar con éxito la tarea. Y asi como
lo vimos con la dopamina, es importante ser cuidadosos de no motivar
con el miedo, porque la hiperactivacién de la amigdala lleva a provocar
dafios severos a la salud: se pierde la atencidn en el futuro y se provoca
un desinterés y un desenfoque posterior en muchas actividades.

EL MIEDO ES UN IMPULSOR DE LA MOTIVACION. EL CEREBRO
BUSCA DESHACERSE DEL MIEDO Y POR ENDE BUSCA TRIUN-
FAR RAPIDO EN LA ACTIVIDAD DESEADA. SIN EMBARGO HAY
QUE SER CUIDADOSOS AL USAR EL MIEDO COMO MOTIVADOR,
PUESTO QUE A MEDIANO Y A LARGO PLAZO PUEDE TENER SE-
RIAS CONSECUENCIAS EN LA CONDUCTA Y EN LA SALUD.

El ser humano, como vemos, esté totalmente programado y cableado
para definir preferencias, escoger objetivos, anticipar el placer, evitar
el miedo y hacer lo que sea necesario para lograr sus metas. Vivimos
en un estado de motivacién hacia algunos objetivos y desmotivacion
hacia otros objetivos, segin nuestras preferencias y percepciones sub-
jetivas. No hay dia en que no definas un objetivo, no hay dia que en
no luches por un objetivo, no hay dia en que no enfoques en algo tu
motivacion.
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DOS TIPOS DE MOTIVACION,
LA INSTINTIVAY LA
CONSCIENTE
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Desde recién nacidos, incluso en el vientre materno, experimentamos
la motivacién por conseguir algo que deseamos o necesitamos, ya sea
el alimento que proviene de la madre, el calor de su cuerpo, el des-
canso, el apapacho y la atenciéon. En estas etapas de nuestra vida la
motivacion es muy inconsciente, no estamos al tanto de lo que sucede
internamente, no nos damos cuenta de nuestras prioridades a la hora
de decidir gastar tiempo, esfuerzo y emociones. Por ejemplo al llorar
desesperadamente para lograr el objetivo que es atraer la atencién de
nuestra madre. El bebito tiene la motivacidon de buscar alimento, de
buscar el calor de su madre, de ser el preferido de papa o mama, de
dormir, pero no es consciente de esa motivacién interna que lo mueve
a llorar, gritar y esforzarse por conseguir el objetivo que busca.

DESDE NINOS NOS MUEVEN ACCIONES Y OBJETIVOS MUY IN-
CONSCIENTEMENTE, SON PARTE DE LA SUPERVIVENCIA.

Las motivaciones inconscientes o instintivas surgen para conseguir ob-
jetivos de los cuales no somos conscientes. jSera que nuestro incons-
ciente nos esconde los objetivos porque se siente culpable de ellos?
;Seréd que nuestro consciente es tan ingenuo que permite toda accidn
del inconsciente sin reflexionarla? ;Serd que para nuestro cerebro y
vida es mas practico tener motivaciones inconscientes que conscien-
tes? Una mujer acumula durante toda su vida zapatos, es fanatica de
ellos, no puede explicar el objetivo o fin dltimo de su acumulacién, y
pone pretextos que ni ella misma se cree. La motivacion estd escon-
dida, es un movimiento interno que provoca grandes acciones como
ahorrar, ir a comprar, combinarlos, presumirlos, guardarlos cautelosa-
mente, pero no puede explicar qué la mueve a ello.

Un hombre compra un Hummer, llega a su casa y no le cabe en la co-
chera o garaje, obviamente hubo una motivacidn para obtener este
gigantesco automovil, que se sostuvo por meses, pero fue inconscien-
te. Un joven compra una computadora, le preguntas qué lo motivé a
comprar esa marca en particular tan cara, te dice que por la garantia,
le pides que te ensefie la garantia y no la encuentra.
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LA MOTIVACION INCONSCIENTE POR COMPRAR O POSEER
ALGO SE VA GESTANDO EN NUESTRA MENTE IRRACIONAL HAS-
TA QUE ESTALLA Y NOS IMPULSA A QUERER CONSEGUIRLO A
COMO DE LUGAR.

No sélo los bebitos son motivados por fuerzas ocultas, por deseos in-
conscientes de conseguir ciertos objetivos; también los adultos y esto
ocurre todo el tiempo. Nos comparamos con otros sin elegir conscien-
temente a quiénes tomamos como referencia, sentimos envidias por
quienes lograron cierta posicidn, y vamos cargando culpas de tantas y
tantas acciones que hemos hecho en el pasado que no hemos podido
controlar y con las cuales hemos dafiado a otras personas.

Nos sentimos motivados a seguir a una mujer que pasa a nuestro lado,
la alcanzamos, le expresamos nuestras intenciones, le pedimos su mail
y después, cuando nos preguntan: “;Qué te motivd a seguirla?”, no
podemos dar una respuesta precisa. Si alguien le preguntara a ella qué
la motivé para activar y soltar una estela de feromonas a su paso, jus-
to cuando tU cruzabas, tampoco podréd responder. Son mecanismos
inconscientes que se originan en un sistema neuro-mental al que algu-
nos cientificos, como Paul D. Mclean, se han referido como el cerebro
reptilico o primitivo.

UNA DE LAS MOTIVACIONES MAS BASICAS Y NECESARIAS EN
LA ESPECIE ES REPRODUCIRNOS. BUSCAMOS INVERTIR MUCHO
TIEMPO, ESFUERZO, RECURSOS Y EMOCIONES EN LOGRARLO.

b i b A
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Asi es, en nuestro cerebro siguen viviendo un reptil y un mamifero,
somos producto de la evolucién de estos. El ser humano es un reptil
disfrazado de mamifero el cual a su vez estad disfrazado de humano.
Algo poderoso nos motiva a buscar nuestra supervivencia, la repro-
duccidn, la proteccién de nuestras crias. Si no tomaramos algunas de-
cisiones racionales, tal vez no seriamos tan eficientes como especie.
La gran mayoria de las adicciones y fobias son originadas muy dentro
de nosotros, en nuestra parte inconsciente. No sabemos por qué le
tenemos miedo a las alturas o al encierro, pero hay algo poderoso que
nos motiva a evitar estos espacios. No sabemos por qué somos adictos
al cigarro, el alcohol, los juegos de azar, o al mismo control, pero algo
poderoso nos motiva internamente a aferrarnos a ellos. Una adiccion
es un deseo patoldgico que nos motiva a estar cerca de algo, una fobia
es un deseo patoldgico que nos motiva a estar lejos de algo. Y ambos
no son natos, se generaron en algin momento de nuestra vida, muy
probablemente en un momento impactante, doloroso, y a partir de
ahi se generd esta necesidad que se volvid inconsciente a lo largo de
los afos. En nuestro cerebro se desarrollaron circuitos que nos hacen
buscar y disfrutar estas acciones, acercarnos a esos estimulos y evitar
algunas otras cosas o momentos. Buscamos la dopamina asociada in-
conscientemente a algo y buscamos evitar el miedo asociado, también
inconscientemente, a algo mas.

LAS ADICCIONES PROVOCAN UNA MOTIVACION INCONSCIEN-
TE A DESEAR ALGO. LAS FOBIAS PROVOCAN UNA MOTIVACION
INCONSCIENTE A ALEJARTE DE ALGO.

Una persona puede sentir motivacién a seguir comiendo aunque ya
esta llena, asi como un oso acumula para el invierno porque sabe que
no habra comida durante esta temporada. Pero el hombre si sabe que
habra alimento los préximos dias, racionalmente, pero su inconsciente
no comprende razones y quiere acumular porque tiene miedo de que
mafiana no haya suficiente alimento; comer mas de la cuenta le gene-
ra una satisfaccién porque asume que su futuro estd asegurado. Sin
embargo, por esto es importante ser mas consciente de aquello por
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lo que sentimos motivaciéon. Un hombre o mujer que come mas de la
cuenta, y cualquier cosa que se le atraviesa, eventualmente sufrira las
consecuencias fisioldgicas.

SI BIEN HAY MUCHAS MOTIVACIONES INCONSCIENTES NECE-
SARIAS PARA LA VIDA, EXISTEN OTRAS DE LAS QUE ES IMPOR-
TANTE SER CONSCIENTE, PUESTO QUE NOS PUEDEN LLEVAR AL
SUFRIMIENTO, AL FRACASO, O HASTA A LA MUERTE.

Ser racionales o conscientes incluso de lo que nos motiva y el por qué
nos motiva es de grandes personas, evolucionadas, que usan cabal e
integralmente sus capacidades mentales y emocionales. Para ello es
necesario conocernos a profundidad, invertir suficiente tiempo en au-
toexplorarnos, hacer meditacién, regresiones, preguntar a nuestros
papas por qué nos mueve lo que nos mueve, para juntos generar hipo-
tesis que después podamos validar. En ocasiones, cuando una persona
en la pareja le pide a la otra persona separarse, darse un tiempo, o dar
por finalizada definitivamente una relacidn, tal vez a la otra persona
le cueste la separacién, se aferre a su pareja, sienta mucho dolor, no
sélo porque representa perder a “su amor”, la comodidad, la confianza
ya ganada, el territorio ya avanzado, sino porque tal vez inconsciente-
mente le duele que él o ella NO hayan tenido la razén, que pierdan el
control, incluso porque tal vez, muy en el fondo, habia desarrollado un
apego de hijo a madre o de hija a padre (esto uUltimo suele suceder y
muy seguido).

Mucho de lo que nos mueve fue programado o sembrado en nues-
tra mente inconsciente desde hace muchos anos, desde ninos, incluso
pudo haberse grabado en nuestro pequefio e incipiente cerebro cuan-
do éramos fetos (cientificamente estd comprobado que construimos
memorias desde entonces). Claro, hasta cierto punto hemos sido pro-
gramados por nuestro pasado, somos lo que aceptamos del entorno
para integrarlo a nuestra programacion, lo que nos metieron en repeti-
das ocasiones a nuestra mente, pero es de personas maduras despertar
y retomar el control de su programacién. Los medios de comunicacién,
las marcas, las empresas, los gobiernos, usan estrategias muy eficaces
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para programarnos y motivarnos a hacer muchas cosas que a ellos les
convienen. El consumismo es parte de la programacioén a la que hemos
sido sometidos, pero para ser felices y exitosos es necesario ser cons-
cientes de aquello que nos mueve desde adentro. En muchas ocasio-
nes aquello que nos han hecho creer que nos hace felices en realidad
es solo un espejismo, por ejemplo, tomar un refresco de determinada
marca, vestir ropa de cierta marca o ir a determinado restaurante.

HASTA CIERTO PUNTO HEMOS SIDO PROGRAMADOS PARA QUE
ALGO NOS MOTIVE O NOS DESMOTIVE. ES HORA DE DESPER-
TAR, RETOMAR EL CONTROL DE NUESTRA PROGRAMACION Y

DEJAR DE SEGUIR SIENDO OVEJAS DEL REBANO. VOLVER A SER
UNICOS Y EXTRAORDINARIOS, AUTOACEPTARNOS, AMARNOS

Y NO SER SIMPLES REPLICAS DE OTROS.

ESTA ES UNA GRAN MISION DE PADRES Y MAESTROS, AYUDAR
A SUS HIJOS Y ESTUDIANTES A SER CONSCIENTES DE LO QUE
LOS MUEVE O LO QUE LOS DESMOTIVA, Y EVITAR ASi QUE
OTROS LOS PROGRAMEN Y VIOLENTEN SU LIBRE ALBEDRIO.

Es importante que quien decida no sea nuestro nifio o adolescente
interno, que aun esta sufriendo y fue programado en medio del dolor
y la tristeza, sino que sea nuestro adulto actual el que toma las decisio-
nes. Cuando estamos sufriendo internamente nos volvemos muy vul-
nerables a ser controlados, muy vulnerables a que otros decidan lo que
nos deberia motivar y no a que nosotros, conscientes, lo decidamos.

TODA PERSONA QUE LLEVA A CUESTAS SUFRIMIENTOS
INTERNOS ES MUY VULNERABLE A SER CONTROLADA Y A
NO TOMAR SUS PROPIAS DECISIONES.

Sin lugar a dudas siempre existen motivadores conscientes, muy en la
superficie, racionalizados y faciles de encontrar. En estos momentos
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Zohe y yo estamos sumamente motivados y conscientes de escribir
este libro y lograr entender la motivacion, tanto por motivos persona-
les como para servir a otros. Nos motiva, conscientemente, el poder
compartir conocimiento, nos motiva el hecho de poder desenmaranar
un tema que podria ser muy complejo pero que en el fondo es sencillo,
nos motiva ser traductores de temas complejos, generando esquemas
faciles y un lenguaje aterrizado para los demas. Lo mismo sucede con
aquellos emprendedores que desarrollan un nuevo producto o servi-
cio, los motiva conscientemente el poder avanzar la tecnologia, me-
jorar lo que ya existe, poner en practica sus ideas, obtener un ingreso
por su creatividad. Pero también, a nivel inconsciente, los puede estar
motivando el sentirse reconocidos, relevantes, importantes, el poder-
le demostrar a otros que son dignos de admiracién, ser aceptados y
hasta, tal vez, eventualmente convertirse en seres poderosos capaces
de evitar para siempre el bullying del que fueron objeto cuando nifos.

Te das cuenta que en toda accién puede haber motivadores conscien-
tes e inconscientes, y lo importante es que busquemos traer al cons-
ciente los inconscientes para que no nos dominen primitivamente, que
no sea el dolor lo que nos mueve, sino el amor y el valor agregado.
Esto me hace recordar la vida de Steve Jobs, una persona ultramoti-
vada a avanzar la tecnologia, el disefio, a simplificarle la vida a millo-
nes de personas, a agregarle valor a la humanidad, pero en el fondo
cargaba con motivaciones inconscientes producto de sus dolores no
superados de nino, que lo hacian ser irascible, estallar, tratar mal a mu-
chos colaboradores, incluso tener malas relaciones con su hija y vivir al
borde del colapso emocional.

PUEDE HABER UN MOMENTO MUY DOLOROSO DE NINO QUE
TE LANZA, INCONSCIENTEMENTE, CON TODAS TUS FUERZAS A
LOGRAR ALGO, SUPERMOTIVADO, Y LO LOGRAS Y TRIUNFAS. Y
AUNQUE LA META SE HAYA CONQUISTADO Y APARENTEMENTE

SEAS MUY EXITOSO, EN EL FONDO EL DOLOR SEGUIRA PRE-
SENTE. EL EXITO ES MUY BUENO, ESTAR MOTIVADO ES MAGNI-
FICO, PERO NO SI ES A EXPENSAS DEL DOLOR INTERNO.
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Y aunque puedas repetir mucho algun patréon o comportamiento, por
ejemplo, de una adiccidn, tu inconsciente busca la manera de que NO
descubras lo que hay detras, para seguir necesitando algo que le pro-
duce segregacion de dopamina y por ende placer. Déjame te lo expli-
co con un ejemplo: eres adicto al cigarro y repites y repites la accion.
Obviamente te das cuenta de lo que haces, y otros a tu alrededor te
lo dicen, pero no quieres indagar o investigar en ti mismo por qué tu
mente inconsciente te motiva a no liberarte de la adiccidn, precisa-
mente para evitar la separacion de esto que tanto placer te provoca.

LA MENTE INCONSCIENTE ES TAN INCONSCIENTE Y PRIMITIVA
QUE SE AFERRA MUCHO A CIERTAS ACCIONES O ELEMENTOS Y
DESPUES NO QUIERE SOLTARLOS, COMO NINO CAPRICHOSO,
PUESTO QUE CREE QUE SUFRIRA EN LA AUSENCIA DE ELLOS.
SIN EMBARGO, CUANDO UNA ADICCION SE HACE CONSCIEN-
TE, EL SER HUMANO SE PUEDE LIBERAR DE ELLA'Y NO DEPEN-
DER MAS DE ENTES EXTERNOS QUE LO ATAN Y LO HACEN
PRISIONERO.

Asi, podemos generar una matriz de motivadores y desmotivadores
a partir de que tan conscientes o inconscientes son, o bien que tan
conscientes o inconscientes somos de estos. Los motivadores cons-
cientes te moveran a hacer algo, y tu estaras claro en lo que te mueve,
el por qué te mueve y lo que buscas. Ejemplo: “Me fascina estar con
mi pareja porque tenemos una gran comunicacion, con ella puedo ser
quien realmente soy y yo también la acepto tal como es”. Los des-
motivadores conscientes te permitan observarte claramente y saber
por qué no logras sentir atraccion por hacer algo. Ejemplo: “No me
motiva la clase de este profesor o profesora, hace de las matematicas
algo muy complejo, me dice que soy poco inteligente cuando con toda
honestidad le expreso no estoy entendiendo, y siempre anda de mal
humor por sus temas personales”. Los motivadores inconscientes viven
y actlan desde nuestra irracionalidad, desde la oscuridad en donde
no somos capaces de verlos y entenderlos. Ejemplo de un mondlogo
inconsciente, no racionalizado, interno: “Estoy decidido a ser rico y fa-
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moso, porque esto me ayudara a calmar el dolor que llevo desde nino
por las veces en que mi papa premiaba mas a mi hermano que a mi,
momentos que sembraron en mi la verdad de que yo no sirvo para mi
papa, pero siendo rico le demostraré que si soy digno de su amor”. Los
desmotivadores inconscientes actian de manera contraria. Ejemplo:
“No soporto la voz de mi jefe, me recuerda la voz de mi abuelo que
fue muy duro conmigo, no me motiva estar en la oficina con él, quiero
salir corriendo cada vez que lo escucho”.

MOTIVADORES
Nos mueven Nos mueven
inconscientemente conscientemente
0 &
INCONSCIENTES CONSCIENTES

Nos paralizan Nos paralizan
inconscientemente conscientemente
DESMOTIVADORES

Los deseos o suefos no satisfecho cuando éramos ninos, adolescentes
o jovenes, nos motivan, consciente o inconscientemente a buscar algo
que, en nuestra fantasia, cubra el vacio. Aprovecho para recomendar
el libro Factor Gratitud, que escribi hace algunos anos, en el que ex-
plico uno de los grandes hechos sobre el poder de la Gratitud: cuando
logras estar en Gratitud con tu pasado, logras que los dolores que se
produjeron entonces no dominen tu vida inconscientemente. La Gra-
titud es méas poderosa que el Perddn, la Gratitud integra el perdon.
Lograr encontrarle algo positivo a cada momento de tu pasado es una
gran herramienta de felicidad y salud, asi como de Motivacién.
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UNA DE LAS GRANDES FORMULAS PARA ESTAR EN PAZ CON
NUESTRO PASADO, ES ENCONTRARLE ALGO POSITIVO A CADA
MOMENTO DE NUESTRO PASADO Y SENTIR GRATITUD CON
ESTE. DE ESTA MANERA NO DEJARAS QUE LOS DOLORES DEL
PASADO DEFINAN TU VIDA ACTUAL, NI QUE MOTIVADORES O
DESMOTIVADORES INCONSCIENTES TE MUEVAN A SU ANTOJO
LEJOS DE TU CONSCIENCIA.

Cuando las agendas del nifno, el adolescente, el joven y el adulto que
viven en ti, se alinean, para motivarte todas a lograr lo mejor para el
YO ACTUAL, la motivacién se enfoca y aumenta hacia el logro de obje-
tivos conscientes. Si no hay una alineacién clara de agendas, nunca se-
ras productivo y feliz, ya que un dia buscaras darle satisfaccion al nifio
sufriente que llevas dentro, otro dia al adolescente impulsivo, otro dia
al joven que busca ser aceptado y otros dias buscaras estar tranquilo
con el adulto que quiere planear y lograr ciertos objetivos personales
y profesionales. Es muy posible hacer conscientes los motivadores in-
conscientes. Déjanos ponerte varios ejemplos. Cuando eras bebé no
eras consciente de tu necesidad y deseo de hacer pipi o popd, pero
conforme vas creciendo comienzas a ser consciente de ciertas sensa-
ciones internas, lo que te mueve a actuar racionalmente y buscar un
bano. Cuando eras adolescente, el torrente de testosterona interno,
te motivaba a desear a cuanta mujer bonita pasara frente a ti, incluso
te hizo ser infiel en varias ocasiones, pero conforme te fuiste haciendo
consciente (hay algunos que nunca lo logran) comienzas a controlar
tus impulsos sexuales y a enfocarlos de manera exclusiva en tu pareja.

S| ESTAS EN CONTROL DE TU MOTIVACION ESTARAS EN CON-

TROL DE TU VIDA. DE LO CONTRARIO SERAS FACILMENTE MA-

NIPULADO POR LOS DEMAS Y SERAS MOVIDO POR LOS SUFRI-
MIENTOS DE TUS EPOCAS PASADAS.
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OBJETIVOS Y BENEFICIOS EN
LA MOTIVACION
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Nuestra vida se basa en objetivos. Cualquier cosa que hacemos la
hacemos porque le encontramos un beneficio al hacerlo. El beneficio
puede ser consciente o inconsciente, puede ser tan inconsciente como
un impulso o instinto (respirar, comer, dormir, descansar, hacer algo
para conectar socialmente con otros) o bien sumamente consciente
("tengo que producir tantos productos en estas horas de trabajo para
lograr la meta comprometida”, o “para lograr un 9 de calificacién ten-
go que estudiar al menos una hora diaria, llevar todas las tareas y par-
ticipar en clase”).

NUESTRA VIDA SE MUEVE POR OBJETIVOS. LAS METAS U OBJE-

TIVOS O NOS MOTIVAN O NO LO HACEN, DEFINIENDO ASi LO
QUE HACEMOS EN EL DIA-DIA. POR ENDE, DIME CUALES SON
TUS OBJETIVOS Y TE DIRE QUIEN ERES Y QUIEN SERAS EN TU
VIDA. LA DEFINICION DE OBJETIVOS Y PRIORIDADES DEBERIA
SER UNA DE LAS ACTIVIDADES MAS CONSCIENTES E IMPOR-

TANTES EN CADA INDIVIDUO, CADA PAREJA, CADA FAMILIA Y

CADA ORGANIZACION.
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El logro de un objetivo contiene en si la posibilidad de definir nuevos
objetivos, normalmente mayores a futuro, lo que conlleva una expecta-
tiva de futuro, un incentivo para seguir luchando dia a dia. Cuando hay
objetivos hacia el futuro hay MOTIVACION para levantarte todos los
dias, esforzarte, planear, desarrollar estrategias y hacer equipos para
lograrlos. Tener objetivos es si mismo una FUENTE DE MOTIVACION.

QUIEN TIENE OBJETIVOS VIVE MOTIVADO. CUANDO LOGRAS
UN OBJETIVO TERMINAS MUY MOTIVADO, Y ES IMPORTANTE
APROVECHAR ESTA MOTIVACION PARA DEFINIR UN NUEVO
OBJETIVO.

Los objetivos o metas (los cuales son contenedores de beneficios)
son definiciones que hacemos y que nos ayudan a valorar si el esfuer-
zo, tiempo, emociones o cualquier otro recurso invertido ha valido la
pena, pero al mismo tiempo porque lo contenido en el objetivo o meta
nos satisface una carencia, necesidad o deseo. Es decir, definimos ob-
jetivos y metas para autoevaluarnos, o bien para evaluar a otros, pero
también porque el mismo objetivo representa algo que valoramos.

Definimos que queremos graduarnos de la universidad y llegar a la
meta de los 10 kildmetros corridos en menos de una hora; ambas me-
tas nos ayudaran a saber si los recursos invertidos en estas han valido
la pena, para saber qué tan buenos somos, qué tan comprometidos,
qué tanto resiste nuestro cuerpo, o qué tanta fuerza de voluntad tene-
mos; pero al mismo tiempo los mismos objetivos contienen elementos,
momentos o sentimientos que valoramos porque los necesitamos o
deseamos. Graduarnos contiene la posibilidad de buscar un trabajo
formal, lo cual representa un gran beneficio que nos provee el obje-
tivo. Otros beneficios del graduarnos (objetivo o meta) podrian ser la
posibilidad de recibir la confianza de nuestros padres para hacernos
cargo de un puesto en la empresa familiar, la capacidad de presumir
ante otros o bien aprovechar el titulo para solicitar ingreso a una maes-
tria, todo lo cual viene asociado a sentimientos de orgullo, satisfaccion,
seguridad, realizacién y la posibilidad de nuevas expectativas.
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Como vemos en este ejemplo, los beneficios contenidos en el objeti-
vo son mucho mas poderosos que el mismo objetivo de graduarnos,
aunque el objetivo es la tangibilizacion de la posibilidad o medio de
obtener estos beneficios. Asi, el objetivo es a lo que apuntamos, pero
sabemos que es la puerta de entrada a un mundo de beneficios que
deseamos profundamente. El objetivo por ende puede ser un pretex-
to, lo que nos importa mas son los beneficios a los que accedemos
habiendo logrado el objetivo o meta. Por ello, dime qué beneficios
percibes asociados a la meta y te diré cuanto realmente te motivara la
meta.

EN OCASIONES LOS OBJETIVOS TANGIBLES NO SON LO QUE
NOS MOTIVA O LO QUE VERDADERAMENTE DESEAMOS, SINO
LOS BENEFICIOS ASOCIADOS A ESTOS OBJETIVOS. LA MEDA-
LLA QUE NOS DAN AL TERMINAR UNA MARATON NO ES LO
QUE NOS MUEVE, AUNQUE SEA LA META. LO QUE ME MUEVE
ES QUE AL SABER QUE HE TERMINADO LA MARATON AUMEN-
TARA MI AUTOESTIMA, Ml CONFIANZA EN Mi MISMO, E INCLU-
SO MEJORARA MI SALUD.

Casarnos puede ser un objetivo o meta en nuestra vida, pero contiene
muchisimos beneficios (o perjuicios, dirian otros jja, ja!). Que tu hijo
pase un examen es un objetivo, pero lo importante son los beneficios
que podré disfrutar y que vendran asociados a esta meta. Asi, la ma-
nera de MOTIVAR a alguien para casarse (o no casarse), o al nifo para
que estudie y pase el examen, no es siempre recordarles y conven-
cerlos del objetivo, sino de los beneficios que se obtendran al lograr
el objetivo. “Hijo mio, estudia, tienes que pasar ese examen, seras lo
maximo si pasas el examen”, tal vez NO es tan poderoso como: “Hijo
mio, si pasas el examen lograras entrar al préoximo nivel y seguir con
los amigos que tanto quieres, para que sigas jugando en el recreo con
ellos y puedan juntarse en las tardes a hacer las tareas y después ir al
parque. Si no pasas, cada uno seguira por su lado”.

Llegar a la meta de los 10 kilédmetros corridos en menos de una hora

contiene a su vez los beneficios de postear en tus redes sociales tu lo-
gro, con tu medalla colgada en el pecho, pertenecer a un equipo mas
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adecuado, satisfaccion, alegria, sensaciéon de poder hacer lo que te
propongas, y la expectativa de ir ahora por 20 kildmetros. Para muchos
la motivacion estad en demostrarle a otros que son capaces de grandes
cosas, a su pareja, a sus hijos, a sus amigos o a sus colaboradores.

DIME QUE BENEFICIO ES MAS PODEROSO PARA Tl Y USARE
JUSTO ESE PARA MOTIVARTE. ENTENDER QUE BENEFICIO ES EL
MAS PODEROSO PARA TUS COLABORADORES O HIJOS ES TE-
NER LA LLAVE SECRETA PARA SU MOTIVACION. SIN EMBARGO,
EN OCASIONES EL BENEFICIO MAS PODEROSO ESTA ESCONDI-
DO EN SU INCONSCIENTE.

No todos los objetivos o metas te motivan de la misma manera, ya
que cada uno contiene diferentes beneficios bajo tu percepcién. Hay
algunos que conectan con lo méas profundo de tu ser y otros que, por
el contrario, pudieran hasta desconectarte, desanimarte, apagarte.
Pensemos en actividades que una persona hace por obligacion, por
ejemplo lavar platos: terminar de lavar los platos y que estos queden
perfectamente limpios puede ser el objetivo. ;Pero es este un objetivo
que te motiva? Seguramente no. Entonces la clave esta es buscar be-
neficios para la persona especifica vinculados o derivados del objetivo.
Tal vez para una nifia que quiera sentirse grande y lucirse ante la mirada
expectante de su pap3, la actividad la motivara, puesto que contiene el
beneficio de ser percibida como grande.

Recuerdo que mi hermano buscé por varios meses que su hijo de tres
ahos se deshiciera del chupdn y no lo lograba, pues el objetivo como
tal no motivaba a su hijo. Sin embargo, un dia, mi hermano iba en la ca-
rretera con toda la familia. Se le ocurrié toda una estrategia y detuvo su
camioneta al lado de un risco. Toda la familia se bajo, bajo el pretexto
de contemplar el paisaje. Estando ahi, mi hermano le dijo a toda su fa-
milia que estaba muy orgulloso de su hijo, el del chupén, porque ya era
un "nifio grande”. Sin embargo, dijo, que lo Unico que le faltaba para
ser nifio grande era deshacerse del chupén. Les conté que cuando él,
mi hermano, tenia tres aifos, demostré que era nifio grande aventando
el chupdn desde una montaia como esta, y que queria darle la oportu-
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nidad a su hijo de que demostrara que ya era grande y aventar el chu-
pon. Su hijo, con todo el valor y motivacion del mundo, sacé el chupdn
de su boca y lo arroj6 con todas sus fuerzas por el risco. La escena fue
muy impactante puesto que todos estaban viéndolo, lo que hacia que
el compromiso fuera enorme, y porque el paraje era impresionante y
el chupdn se vio caer por el abismo. Fue altamente memorable para su
hijo y para todos y desde entonces nunca mas volvié si quiera a pedir
el chupén. El beneficio asociado, “ser grande”, fue mas poderoso que
el objetivo de “deshacerse del chupén”.

La percepcidn de los beneficios:

Mientras que los objetivos y/o metas son tangibles, palpables, percep-
tibles objetivamente, los beneficios asociados a estos son mas subje-
tivos, se interpretan, se descubren, estdn mas escondidos. Y, como es
obvio, siempre habra beneficios asociados a objetivos que te motiven
mas y otros menos. Por ende, siempre habra la posibilidad de aplicar
nuestro PODER MENTAL para transformar nuestra forma de percibir
los objetivos, o la percepcion de otros, a partir de encontrar, priorizar,
incluso asociar nuevos beneficios a los objetivos en cuestién.

He aqui otro ejemplo: “Papa, no quiero casarme, no quiero compro-
meterme de por vida con una sola mujer”. “Hijo, es la Gnica manera
de que demuestres que eres capaz de comprometerte también con
los negocios de la familia y pasarte la batuta de los negocios”. Ahhh,
icambia la cosa, no? Uno mas: “Mami, no quiero verduras porque sa-
ben mal”. “Hija, ;t0 crees que ha sido facil para la Princesa Sofia ser
tan bonita?".

LA PERCEPCION DE LOS BENEFICIOS ES CLAVE EN LA MOTI-
VACION. EN TU CAPACIDAD PARA CAMBIAR TU PROPIA PER-
CEPCION SOBRE LOS BENEFICIOS RESIDE UNA LLAVE SECRETA
PARA LA AUTOMOTIVACION. Y EN TU CAPACIDAD PARA CAM-
BIAR LA PERCEPCION DE LOS DEMAS RESIDE UN PODER ESPE-
CIAL PARA MOTIVARLOS A HACER LO QUE CONSIDERAS VALIO-
SO QUE ELLOS HAGAN.
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Los comandantes y generales de ejércitos han tenido que ser especial-
mente expertos en esto a lo largo de la historia. Lograr que las per-
sonas acepten separarse de su familia, iniciar entrenamientos largos
y pesados, desplazarse a territorios desconocidos, estar dispuestos a
matar y ser heridos o asesinados, no es tarea de motivacion sencilla;
al contrario, implica grandes retos. Muchos dirian que se requiere una
gran capacidad de "“coco-wash” (brainwash). Si, sin duda, arriesgar la
vida y cargar de por vida con la culpabilidad de haberle arrebatado la
vida a otro, u otros seres humanos, implica obligatoriamente una nece-
sidad de convencimiento y motivacién ultraespecial. Por ello Estados
Unidos tiene que llevar a cabo grandes campanas de publicidad alre-
dedor del rol especial de las fuerzas armadas, y usan beneficios pode-
rosos como el valor que implica pertenecer, la defensa del territorio, la
libertad, vengar el dafio en suelo nacional (como el caso Pearl Harbor y
las torres gemelas), los soldados como superhumanos con una alta au-
toestima, el respeto que se obtiene de toda la comunidad al regresar,
y obviamente, el dinero que se ganara (ahora les tienen que pagar para
convencerlos, mientras que antes era voluntariado), y los seguros de
gastos médicos mayores que obtendran de por vida para ellos y para
toda su familia. En cambio, en otras culturas, el servicio militar sigue
siendo voluntario, implica elementos (beneficios percibidos) religiosos,
de servicio a la comunidad, de defensa de la idiosincrasia y, obviamen-
te, de venganza por los dafios que han recibido.

A modo de ejemplo, en tu mente esté la capacidad de percibir la acti-
vidad de lavar los platos y el objetivo de hacer que queden perfecta-
mente limpios como algo trascendente, importante, valioso, relevante
y que deseas profundamente, y por ende puedes activar tu MOTIVA-
CION hacia esta actividad. Sé que muchas mujeres, y hasta hombres,
de los tipificados como “tradicionalistas”, que ven en esta actividad
una forma de demostrarle amor a su familia e hijos, una forma de cui-
dar la salud de todos en casa, de ser solidarios con ellos y participar de
las responsabilidades del hogar. Y hasta llegan a disfrutar la actividad,
la espuma, juegan y se divierten como practicando una autoterapia.

En forma anéloga, ir a la guerra puede ser altamente motivador para

alguien por el aprendizaje intensivo, el servicio a su patria y por los
beneficios percibidos. Si es asi, cualquier actividad en realidad puede
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tener beneficios escondidos, que pueden ser rescatados y exponencia-
lizados, que hacen clic emocional en alguien y detonar poderosamente
su motivacién. Es cosa de buscarle el lado positivo y poderoso.

LOS GRANDES MOTIVADORES, LAS GRANDES CAMPANAS, BUS-

CAN PRESENTAR CLARAMENTE A SUS AUDIENCIAS LOS BENEFI-

CIOS MAS PODEROSOS ASOCIADOS A UN OBJETIVO. POR ELLO

LAS EMPRESAS Y LOS GOBIERNOS INVIERTEN GRANDES SUMAS

DE DINERO EN CONOCER LOS MOTIVADORES, CONSCIENTES E

INCONSCIENTES, QUE LES PERMITIRAN VENDER MAS PRODUC-
TOS O SERVICIOS O DIVULGAR SUS IDEOLOGIAS.

POR ELLO COCA-COLA NO VENDE UN SIMPLE REFRESCO, SINO

UNA BEBIDA QUE TE AYUDARA A SER MAS FELIZ, A DISFRUTAR

EL MOMENTO, A VIVIR UNA EXPERIENCIA SENSORIAL QUE DE-
LEITARA A TODO TU CUERPO.
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En tu mente esta el valor (beneficios) de cada objetivo. Para muchos
cuidar a su hermano en el hospital es una responsabilidad que no dis-
frutan, mientras que para otros es una actividad trascendental, que la
hacen con mucho amor, se sienten elegidos para llevar a cabo esta ta-
rea y agradecen que confien en ellos para hacerla. Para muchos padres
de familia bafar a sus hijos, cambiarles el pafal o vestirlos, son activi-
dades irrelevantes, mientras que para otros son profundamente valio-
sas que los motivan intensamente. Quiza los primeros algin dia podran
cambiar de parecer por un nuevo esquema mental de pensamiento,
mientras que los segundos podran también hacerlo y dejar de verlo tan
importante. Es decir, el valor percibido en una actividad puede cambiar
a lo largo del tiempo segln las experiencias de vida y prioridades. Un
hombre puede percibir grandes beneficios de jugar Poker con sus ami-
gos todos los jueves, pero tal vez a la vuelta de un ano puede percibir
que es una pérdida de tiempo, que sdélo lo obligan a comer mal y a
tomar mucho alcohol, que se platica de cosas sin sentido, y por todo
esto ya no es importante para él que ahora prefiere estar con su esposa
e hijos. Mientras que para otro tal vez platicar sin sentido sea lo que
hace tan motivante el ir al Poker, ya que durante toda la semana tiene
que ser formal y platicar de puras cosas "importantes” en su trabajo.

En su libro “El Héroe de las Mil Caras”, Joseph Campbell concluye que
lo que en realidad movia a los héroes mitoldgicos y de la historia no
era en si el triunfo en una batalla, la conquista de una mujer o llegar
al trono, sino los beneficios trascendentales asociados a estas metas,
como ser motivo de leyendas, la trascendencia eterna, la inmortalidad,
cumplir con la misién que sus dioses les habian asignado, continuar
con la fama de su linaje o ser salvadores de su pueblo.

Recientemente Roger Federer logré su triunfo nimero mil en torneos
avalados por la ATP (Asociacién de Tenistas Profesionales), algo sélo
logrado por Lendl y por Connors. Su recompensa fue un gran recono-
cimiento y ovacién de pie al finalizar el juego que acababa de terminar.
Tal vez el aplauso no fue tan importante para Federer, de esos ha reci-
bido muchos, tal vez lo mas importante fue el sentimiento de “inmor-
talidad” que le otorgd ese triunfo nimero mil.
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CADA META PUEDE ESTAR ASOCIADA, EN TU MENTE, A UN BE-
NEFICIO TRASCENDENTAL Y MISTICO QUE TE MOTIVE PROFUN-
DAMENTE, INCLUSO A DAR LA VIDA.

Todos hemos escuchado historias de personas que arriesgan su vida
por otros, o que hacen cosas verdaderamente heroicas. En ellas la mo-
tivacién esta en su nivel mas alto. Por ejemplo el exmarine Dick Hoyt,
que corre triatlones con su hijo cuadrapléjico, o el caso de quienes se
han puesto en huelga de hambre, como lo hizo Gandhi en mas de 20
ocasiones, los soldados que se lanzan sobre una granada para salvar a
sus companieros, o el caso de los donantes de rifiones.

En el mundo animal hay también casos de actos suicidas por cumplir
el deber o defender al grupo, como las hormigas que se aferran a los
intrusos y se lanzan al vacio con ellos, para acabar con la vida del ene-
migo aunque también vaya de por medio su vida. Bueno, y no vayamos
tan lejos, el acto heroico realizado por cada mujer que ha sido madre,
para traer a sus hijos al mundo. Todo esta en la mente si, pero también
todo esta en el corazén: lo que te mueve, lo que te apasiona, lo que te
conecta con tu espiritu. Todo objetivo, y sus beneficios inherentes, tie-
nen raices profundas en la mente y el corazén. Seré tu responsabilidad
descubrirlos, analizarlos, pero sobre todo encontrar aquello que te mo-
tive o que motive a quienes buscas que logren algin objetivo puntual.

Por ello te invito a preguntarte en estos momentos:

- ;Cuédles fueron los grandes objetivos y sus beneficios percibidos que
me mantuvieron motivado(a) por mucho tiempo en el pasado?

- ¢Como definiste esos objetivos?

- ¢ Cudles son los objetivos que tienes definidos en la actualidad?

- ;Debes definir nuevos objetivos o encontrar nuevos beneficios inhe-
rentes a ellos para estar mas motivado(a)?

- ¢Qué objetivos y beneficios correspondientes motivan tu mente y tu
corazén?

75



La autodefinicién de objetivos como fuente de Motivacidn:

Otro elemento muy poderoso alrededor de la motivacién, e intima-
mente vinculado con los objetivos y beneficios percibidos, es la fuente
de la definicién de los objetivos. Déjame aterrizartelo. Uno de nuestros
grandes descubrimientos en la serie de estudios que hicimos y que
estad vinculado con los descubrimientos en el estudio El Gen Exitoso,
es que si tu defines tus propios objetivos, la motivacion para lograrlos
serd mucho mayor que si alguien mas te los define.

UNA GRAN FUENTE DE MOTIVACION ES CUANDO TU MISMO
HAS DEFINIDO TUS PROPIOS OBJETIVOS. AL DEFINIRLOS ASI,
TU EFECTIVIDAD SE TRIPLICARA PARA LOGRARLOS.

Imagina que tu papa te define la carrera que debes estudiar. ;Seras
productivo, feliz, exitoso en esta carrera? Lo mas probable es que no.
Si tu mama te impone el tenis como deporte, mientras tu quieres el
futbol, seguramente no seras ni cerca de efectivo en el tenis que en
el futbol.

Nuestro estudio El Secreto de la Motivacion, en donde participaron
320 estudiantes, dejé muy claro esto. A 160 estudiantes les impusi-
mos, uno por uno, el nimero de lagartijas que deberian hacer en un
concurso que organizamos de lagartijas, mientras que a otros 160 es-
tudiantes les permitimos que autodefinieran el nimero de lagartijas
que querian hacer en dicho concurso. Esto se definié un lunes, y el
viernes se llevd a cabo el concurso. Cada estudiante hacia las lagartijas
en un cuarto privado, nadie mas que “el jurado” los veia y tomaba nota
de lo que habian logrado. Al final los resultados fueron muy eviden-
tes: quienes se autodefinieron un nimero de lagartijas, superaron en 7
el promedio establecido; mientras que quienes recibieron de manera
impositiva un nimero determinado, se quedaron cortos en 4, en pro-
medio. Después, cuando entrevistamos a unos y otros, descubrimos
algo muy interesante: los estudiantes que se autodefinieron el nimero
de lagartijas a lograr entrenaron durante la semana, ya que se sentian
comprometidos tanto con ellos como los otros estudiantes, habian
metido el pecho y querian cumplir. Mientras que aquellos a quienes
les impusieron un nimero de lagartijas no se sintieron comprometidos.
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CUANDO TU DEFINES TUS OBJETIVOS, TE SIENTES FUERTEMEN-
TE MOTIVADO A LOGRARLOS Y TE COMPROMETES EN EL PRO-
CESO. CUANDO TE LOS IMPONEN, TE COMPROMETES POCO.

Esto nos llevé a hacer una dindmica adicional con adultos en un cen-
tro de trabajo. Le pedimos a un grupo de colaboradores que definie-
ran sus objetivos para este afo, les dijimos que a partir de entonces
ellos tendrian la autoridad para definir sus propios objetivos, les di-
mos algunos dias para reflexionar y finalmente cada uno definié sus
propios objetivos y se comprometid a lograrlos durante el afio. A los
integrantes de otro grupo les dijimos que sus jefes ya habian defini-
do los objetivos para cada uno y se les entregaron por escrito. A las
dos semanas volvimos con estos colaboradores y, entre varias cosas,
testeamos la motivacion para lograr los objetivos asi como la memo-
rizacién o conocimiento claro de los objetivos. Otra vez los resultados
fueron sorprendentes. A quienes se les habian impuesto los objetivos
los tenian menos claros y los recordaban con menos contundencia que
quienes los habian definido por si mismos. De manera similar, quienes
se habian definido sus propios objetivos describian con mucho mayor
entusiasmo todo aquello que estaban haciendo para lograr sus obje-
tivos, mientras que en el otro grupo ocurria lo contrario. Y algo mas
interesante aln fue que cuando los jefes revisaron los objetivos que
se habian autoimpuesto sus colaboradores, sus objetivos eran incluso
mayores que los que ellos como jefes les hubieran asignado.

El ser humano busca ser independiente y autosuficiente desde su nifiez
temprana. Al afio el nifio o la nifia ya quieren comer solos, a los dos afos
quieren enjabonarse solos y a los tres afos ya quieren vestirse solos.
Llevamos, muy profundamente cableado, un instinto para ser autosu-
ficientes y demostrarlo. Zohe y yo recordamos un estudio que hicimos
para una empresa fabricante de zapatos, en el que, entre muchas co-
sas, descubrimos que esos pequefios momentos en que éramos nifos
y nos llevaban a la zapateria a comprar los zapatos para llevar al nuevo
ciclo escolar, eran momentos profundamente importantes. Si nuestros
papas nos escogian e imponian ciertos zapatos, saliamos tristes, pero
si nos dejaban escoger saliamos muy felices. Escoger, definir, elegir, es
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en si un motivador muy fuerte para hacer algo. Nuevamente citamos la
entrevista con el Coach Frank Gonzélez del Tec de Monterrey, Campus
Monterrey. El nos comenté que al principio del afio él no definia la
meta de ser campeones sino que les preguntaba a sus jugadores cual
era su objetivo de esa temporada y ellos mismos eran los que definian
que querian ser campeones. Y su responsabilidad durante el ano era
ayudarles a lograr su objetivo. Entonces, cuando ocasionalmente ellos
se quejaban por lo duro de los entrenamientos, él les decia: “Pues yo
no fui quien decidié que queriamos ser campeones, ustedes lo definie-
ron; asi que si no quieren serlo pues definan un nuevo objetivo y yo me
limito a ayudarlos en lo que ustedes definan”.

UN GRAN LIDER, APOYO, GUIA, MAESTRO, PAPA, ES EL QUE
SE CONVIERTE EN UN ALIADO PARA QUE LAS PERSONAS A SU
CARGO LOGREN SUS OBJETIVOS AUTODEFINIDOS.

La urgencia como instrumento de motivacién:

En la pelicula £/ dia que la tierra se detuvo (2008), en cuya trama los
extraterrestres llegan a la Tierra para salvarla -lo cual implica destruir
a los humanos porque somos nosotros los que estamos destruyendo
el planeta— se da un didlogo crucial entre el extraterrestre Klaatu, re-
presentado por Keanu Reeves, y la Doctora Benson, representada por
Jennifer Conally.

Klaatu: El problema son ustedes (los humanos). Su falta de voluntad
para cambiar.

Benson: Entonces ayludanos a cambiar.

Klaatu: No puedo cambiar su naturaleza. Tratan al mundo como se tra-
tan entre ustedes. Cada civilizacién alcanza un punto de crisis. Muchas
no sobreviven.

Benson: La de ustedes si lo hizo, ;cémo?

Klaatu: Nuestro sol se estaba muriendo, teniamos que evolucionar

para sobrevivir.
Benson: Entonces, cuando su mundo estaba a punto de la destruccién

fue cuando ustedes se convirtieron en lo que son ahora.
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Klaatu: Si

Benson: Pues es justo en donde estamos nosotros ahora, al borde de la
destruccion, y tienes razén: sélo al borde de la destruccién las personas
encuentran la fuerza de voluntad para cambiar. Sélo en la orilla del pre-
cipicio evolucionamos. Este es nuestro momento, no nos lo arrebaten.

Sélo al borde de la destruccidn encontramos la motivacion para cam-
biar. Se requiere un poco de consciencia para darnos cuenta que esta-
mos justo en este punto, para entonces proceder a cambiar. ;Por qué
esperamos a estar a punto de fracasar en nuestro matrimonio para
cambiar? ;Por qué esperamos a que nuestros hijos estén a punto del
colapso emocional para ayudarlos? ;Por qué esperamos que nuestra
empresa esté en la quiebra para cambiar? ;Por qué esperamos que
las instituciones de gobierno sean inoperantes para hacerles ajustes?
Simple, porque el cambio cuesta y cuesta mucho, sobre todo mental y
emocionalmente, y hasta no ver la destruccién cerca no logramos ha-
cer los esfuerzo y sacrificios necesarios. La urgencia afina tus sentidos,
te hace buscar més algo que antes no buscabas, te hace estar mas
atento. Pero esperar la urgencia también te harad tomar decisiones no
Optimas, no tan conscientes.
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LOS INCENTIVOS Y LA
MOTIVACION
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Los incentivos son estimulos adicionales que contribuyen a sentirte ins-
pirado, reforzar la motivacién y enfocarte en los objetivos. Un incentivo
es como un lefo seco directo a la fogata o como un poco de gasolina
arrojada al fuego. La motivacién puede estar en la persona pero puede
no ser la suficiente para que los objetivos se logren justo a tiempo, o
para que se alcancen plenamente. Un ultramaratonista nos decia que
todo maratonista tiene que tener sus reforzadores (estimulos) que le
recuerdan el objetivo, los beneficios del triunfo, y que le permitan sen-
tir un disparo adicional de adrenalina. Para este maratonista, el incen-
tivo a media carrera para reforzar su motivacién era pensar en su hija.

Los incentivos NO son el premio principal o simbolo de triunfo prin-
cipal, sino pequenos recordatorios de este o bien minipremios en el
camino. Por ejemplo, en el football americano colegial en los Estados
Unidos, a los jugadores se les van otorgando estrellitas o pequefios
simbolitos que se les van pegando en sus cascos; estos no representan
los objetivos finales pero si pequefios estimulos otorgados después de
cada juego por sus logros.

TODOS NECESITAMOS INCENTIVOS QUE ESTIMULEN NUESTRA
MOTIVACION A LO LARGO DEL CAMINO HACIA EL LOGRO DE
NUESTROS OBJETIVOS. LOS INCENTIVOS NOS OXIGENAN Y
RENUEVAN LOS ANIMOS CUANDO MAS LOS NECESITAMOS.

= 4
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En el caso de los nifos es comuin ver o escuchar que sus padres los
estimulan con pequefios premios o bien con nuevas formas de hacer
las cosas. Cuando el nifio no quiere hacer la tarea de la manera con-
vencional, por ejemplo aprenderse las capitales leyendo y recitando
una y otra vez, los padres pueden estimular la energia, imaginacién y
memoria de los nifos inventando un juego para memorizarlas, tal vez
un memorama, tal vez dibujando un gran mapa en el suelo con los
paises y saltando de uno a otro para recordar mejor las capitales. Para
incentivar se requiere buena imaginacién y creatividad de parte de los
padres, maestros, o lideres, ya que las formas tradicionales de promo-
ver el logro de los objetivos normalmente van generando costumbre
y por ende aburrimiento. “Siempre es lo mismo, ya no me incentiva ni
me motiva"”, suelen decir los nifios y adultos con déficit de motivacion.

Incentivar a alguien implica sorprender al cerebro o buscar nuevos ca-
minos neuronales para reforzar el deseo por algo. Recordemos que el
cerebro es un aparato que busca la comodidad a través del ahorro de
tiempo y esfuerzo, y es justo lo que impide que logremos mas de lo
que otros logran. Los grandes objetivos requieren que el cerebro salga
de su estado de comodidad, piense mas, se esfuerce mas, logre mas.
Recordemos estas peliculas en las que el deportista ya ha dado todo
lo que aparentemente puede dar, pero en eso aparece entre el publico
su pareja, alguien que le gusta, o uno de sus padres, algo sucede den-
tro del deportista, da una milla extra de esfuerzo y vence al oponente
o llega a la meta.

Los corredores de bolsa reciben incentivos por sus colocaciones exi-
tosas de bonos o acciones, los vendedores reciben comisiones por
sus ventas e incentivos tanto de tipo econémico como simbdlico. Los
incentivos son reforzadores de la motivacion, son sus reactivadores.

Los incentivos pueden ser monetarios, pero también pueden ser emo-
cionales y simbdlicos, y estos Gltimos en ocasiones son mas poderosos
en la psicologia de la persona. Tal vez una llamada del director de la
empresa incentive y reactive mas la motivacién de un obrero que 50 o
100 délares en efectivo. Tal vez un dia entero dedicado a tu hijo puede
resultar mucho mas valioso para él que regalarle algo.

EL SECRETO DE LA MOTIVACION « 82



UNA CLAVE IMPORTANTE DE LOS PADRES, MAESTROS Y LIDE-
RES ALTAMENTE MOTIVADORES ES QUE NO SOLAMENTE LO-
GRAN ENTENDER EN PROFUNDIDAD CUALES SON LOS INCEN-
TIVOS MAS PODEROSOS DE CADA PERSONA SINO QUE SABEN
ACTIVARLOS JUSTO EN EL MOMENTO ADECUADO.

Lo que importa es lo que impacta psicolégicamente a la mente de
la persona. Seguramente incentivard mas a un colaborador que vive
muy lejos de la fabrica saber que tendra transporte todos los dias a su
trabajo que obsequiarle un reloj de lujo. Tal vez incentivard més a un
contador, que pasa todo su dia en la oficina, asignarle un espacio de
trabajo mas cémodo que un viaje. O bien, como lo descubrimos hace
poco en una investigacién, incentivan y motivan mas a un colaborador
mayor de 50 anos unos cursos de actualizacién que un incentivo eco-
némico, ya que el miedo a la competencia de los chavos, que recién se
incorporan a la empresa, es tan alto que temen perder el empleo si no
se actualizan. El incentivo de Vicente Fernandez para seguir cantando
siempre fueron los aplausos. Por ello solia decir en todos sus concier-
tos: “mientras ustedes no dejen de aplaudir yo no dejo de cantar”.

Charles Dugghi, en su libro The Power of Habit (El poder del habito),
deconstruye y explica las etapas de los habitos. Dice que los habitos
inician con una senal que detona consciente, o inconscientemente, el
ciclo del habito; después se produce la rutina; méas adelante vienen los
reforzadores que representan incentivos que te fomentaran la repeti-
cion futura del habito, y finalmente llega una recompensa. Por ejem-
plo, cuando nos lavamos los dientes, tal vez la sefal que detona el
héabito es cuando te pones la pijama o terminas de cenar, automatica-
mente te diriges al bafo a lavarte los dientes; después viene la rutina,
que en muchas ocasiones ya haces automaticamente sin racionalizar
el proceso; inmediatamente después se produce un reforzador o esti-
mulo que en muchas ocasiones es el aliento fresco, o pasar tu lengua
sobre los dientes y constatar la limpieza al sentir que la placa dental
desaparecié. Y si la mama le dice al nifo, o la pareja a su contraparte:
“iQué buen aliento tienes
adicional, que incentivard las ganas de repetir el habito.

1"

, es0 provocara un sentido de recompensa
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LA FUERZA DE LA MOTIVACION Y SU DURACION, EN BUENA
MEDIDA DEPENDEN DE LOS INCENTIVOS QUE SE LE VAYAN
DANDO A LA PERSONA EN EL CAMINO Y DEL IMPACTO PSICO-
LOGICO QUE ESTOS GENEREN.
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LA MOTIVACION COMO
FUENTE DE IMAGINACION Y
CREATIVIDAD

EL SECRETO DE LA MOTIVACION « 86



Seria dificil imaginar a grandes personajes creativos generando ideas
mientras se encuentran desmotivados. Nos cuesta mucho pensar en
Steve Jobs, Jeff Bezos, Bill Gates, Alba Edison, Disney, Ford, Brin, Zuc-
kerberg, Spielberg, George Lucas, y tantos otros grandes creativos de
la historia, cansados, sin energias, sin animos, sin motivacion, y al mis-
mo tiempo generando grandes ideas para revolucionar sus industrias.
Por supuesto, la motivacion es un gran motor de la creatividad, sin
motivacién dificilmente hay creatividad.

La creatividad, esa gran capacidad humana, es la que nos permite ge-
nerar nuevas ideas, diferentes, auténticas, nunca antes imaginadas. La
creatividad es el predmbulo por excelencia de la innovacién, de la evo-
lucién y de la transformacion humana.

EN DONDE HAY MOTIVACION HABRA CREATIVIDAD E IDEAS
NUEVAS Y PODEROSAS. EN DONDE HAY DESMOTIVACION ESTO
NO SERA POSIBLE.

Es increible ver la gran creatividad de los prisioneros para sobrevivir,
para hacer ejercicio, para entretenerse y hasta para escapar. Si no hu-
biera motivacion (cuidar su propia vida, hacer los dias mas llevaderos)
no serian tan creativos. Pero obviamente lo mismo sucede en las em-
presas, en las escuelas, en el deporte, en las ciencias, en cualquier
territorio de la vida: habra mayor creatividad si existe motivacion, si se
tienen las ganas de lograr un objetivo mayor.

LA MOTIVACION GENERA CREATIVIDAD, LA CREATIVIDAD
GENERA INNOVACION, LA INNOVACION HACE QUE AUMENTE
EL VALOR AGREGADO OTORGADO A LOS DEMAS, EL VALOR
AGREGADO POTENCIALIZA LAS VENTAS, Y LAS VENTAS HACEN
POSIBLE EL CRECIMIENTO.
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La motivacién es como un interruptor que activa nuestra mente, nues-
tra imaginacion, nuestra memoria, nuestros procesos cognitivos y has-
ta nuestro tercer ojo, el espiritual, la inspiracién divina, para fantasear,
sofar despiertos y generar soluciones magnificas. Mozart y Beethoven
buscando desarrollar las sinfonias mas bellas jamas escritas, Dali y Pi-
casso queriendo revolucionar la pintura aprovechando técnicas total-
mente innovadoras, Hubble y Sagan con su deseo ferviente por escu-
drifar los sinfines del espacio, Zuckerberg o los fundadores de Twitter
(Glass, Dorsey, Williams y Stone) transformando la manera como nos
comunicamos por la web. Todos ellos han tenido detras el empuje y la
fuerza de la motivacién, impulsandolos hacia beneficios conscientes o
inconscientes, pero ahi ha estado.

En diversos estudios, la neurociencia y la psicologia han encontra-
do que la creatividad aumenta cuando existe motivacién, cuando ti
mismo defines tus propios objetivos y cuando no eres controlado por
otros. (Amabile, 1983; Amabile, 1979; Koestner, Ryan, Bernieri y Holt,
1984; Amabile, Hennessey y Grossman, 1986).

Hoy se sabe, por diversos estudios, que la creatividad en los nifos
aumenta en gran medida cuando sienten que lo que estadn haciendo
tiene un fin dltimo u objetivo importante para ellos (la misma diversién
suele serlo, de hecho). Recuerdo mucho cuando yo estaba en secunda-
ria, nos daban clases de mecanografia, y yo estaba muy desmotivado
para hacer las tareas porque decia: “Yo nunca voy a ser secretaria”. En
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aquella época mi padre y yo vimos un reportaje por television sobre
las computadoras que comenzaban a salir y que serian el futuro de las
empresas. Entonces mi papa me dijo: “Andale hijo, para saber usar las
computadoras tendras que saber escribir bien en maquina de escribir,
asi que es hora de echarle ganas a la clase de mecanografia”. A partir
de entonces fui el mejor en clase: ya habia un fin que me motivaba
fuertemente y ademas me gustaba escribir canciones o poesias como
tareas de clase. Por supuesto, a mayor motivacién mayor enfoque y
creatividad.

En nuestras dindmicas en las escuelas en donde hicimos la investiga-
cién de E/ Secreto de la Motivacion, descubrimos que la capacidad
creativa y artistica de los estudiantes aumentaba cuando los motivaba-
mos a través de una exposicion publica de sus trabajos, un concurso y
unos premios sorpresa para los ganadores.

Lo mismo hemos visto entre los ejecutivos de las empresas. En mis
14 afos como consultor para la innovacion me ha quedado claro que
cuando los directivos les piden a sus colaboradores que sean creati-
vos, sin darles herramientas, dinamicas creativas o incentivos que los
motiven, dificilmente se logran buenas ideas. Sin embargo, cuando los
llevan a la playa o al campo, aplican actividades con legos u otras me-
todologias ludicas, la creatividad se exponencializa. Sin duda, no son
sélo las dinédmicas, sino que en la playa y en la naturaleza el cerebro se
despeja, se despreocupa y se oxigena.

ASi QUE YA SABES: ; QUIERES SER CREATIVO Y GENERAR
GRANDES IDEAS INNOVADORAS? PUES BUSCA PRIMERO
LA MOTIVACION. SI QUIERES QUE TUS HIJOS SEAN CREATIVOS
E INNOVADORES, Y QUE TE SORPRENDAN, MOTIVALOS.

O BIEN DESARROLLA EN ELLOS POCO A POCO LA CAPACIDAD
DE AUTOMOTIVARSE INTERNAMENTE Y VERAS LO
CREATIVOS QUE RESULTAN.
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LOS LIDERES QUE MOTIVAN
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La motivacién se contagia y la desmotivacién también. Los lideres sa-
ben que para motivar tienen que vivir motivados ellos mismos. Saben
bien que si ellos aparecen desmotivados ante sus colaboradores, segu-
ramente contagiarédn esas emociones negativas. Cuando vemos a una
persona muy motivada y feliz, nos acercamos a ella por varias razones:
en un nivel inconsciente creemos que ha descubierto la férmula secreta
de la eterna felicidad y queremos descubrirla, porque energéticamen-
te queremos absorberle algo, y también porque al verla motivada le
creemos mas y queremos avanzar con ella hacia el logro de las metas 'y
ser parte de los triunfadores.

LA MOTIVACION ES ALTAMENTE CONTAGIOSA. TODOS QUE-
REMOS ESTAR CERCA DE PERSONAS MOTIVADAS YA QUE
CREEMOS QUE CON ELLAS DESCUBRIREMOS ALGUNA FORMU-
LA SECRETA DE LA FELICIDAD Y PORQUE SABEMOS QUE SU
FUERTE MOTIVACION LAS ACERCA A SUS METAS Y NOSOTROS
QUEREMOS SER PARTE DE LOS VICTORIOSOS. QUEREMOS SER
PARTE DE LA CELEBRACION!

Vivii
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Las empresas saben que necesitan Presidentes, Directores o CEOs que
cumplan con una serie de condiciones, entre ellas ser buenos admi-
nistradores, ser innovadores y obviamente ser motivadores. Mover a
miles de personas hacia objetivos comunes no es cosa facil, més en
tiempos de recesidn, gran competencia, o complicaciones técnicas.
Los Presidentes de las naciones democraticas tienen que ser grandes
motivadores, de lo contrario no ganan las elecciones. Si por algo gand
Barack Obama fue porque en medio de una profunda recesién econé-
mica supo motivar a los electores a percibir el suefio de una gran na-
cién en crecimiento, unida y con esperanzas. Kennedy y Lincoln tenian
grandes habilidades para la oratoria y la convirtieron en una de sus
armas mas contundentes. Sin duda alguna los generales en tiempos de
guerra tienen que ser grandes motivadores, de lo contrario no podran
mover a un ejército entero a pelear contra los enemigos, arriesgando
su vida. Se dice que Genghis Khan, Napoleén, Patton y muchos otros
fueron grandes motivadores. No se podrian explicar sus grandes triun-
fos de otra forma. Y si las palabras son una poderosa herramienta para
motivar a otros, para atraerlos a fin de que logren con nosotros los
objetivos, el ejemplo es ain mas poderoso. El ejemplo arrastra. No
puedes motivar si no estas motivado, no puedes promover la ética si
no eres ético. No puedes pedirle a tus hijos que se alimenten saluda-
blemente si tu no lo haces frente a ellos.

EL EJEMPLO ES UN GRAN MOTIVADOR. EL EJEMPLO LE PERMI-
TE AL CEREBRO DE LOS DEMAS DESCUBRIR QUE Si ES POSIBLE
PROPONERSE GRANDES OBJETIVOS Y LOGRARLOS.

Una razén cientifica de por qué el ejemplo de otros es un gran moti-
vador, es porque cuando tu cerebro ve que alguien mas esta haciendo
algo, t0 cerebro se pone a imitar las acciones del otro y puede experi-
mentar placer por el simple hecho de imitar sus acciones en la imagi-
nacion. Es decir, el hecho de que tu veas que otros estan obteniendo
una gran satisfaccion es suficiente para que tu recibas una descarga de
dopamina en tu cerebro. Esto lo descubrieron cientificos italianos que
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estaban estudiando monos, después aplicaron algunas pruebas con
humanos y comprendieron que sucedia lo mismo en nosotros. Enton-
ces decidieron crear un término para referirse a las neuronas encarga-
das de "“espejear” las acciones de otros: neuronas espejo. Estas son
las neuronas que nos llevan a repetir un bostezo cuando alguien mas
bosteza, asi como a aprender el lenguaje imitando a nuestros padres.

Este descubrimiento, que ha permitido avanzar mucho la neurobiolo-
gia del aprendizaje y el desarrollo humano, también ha permitido crear
estrategias para motivar a otros a cambiar habitos y conductas, apren-
der cierta informacién o tomar decisiones a favor o en contra de algo.
Las empresas refresqueras y de alimentos tienen muy claro que cuando
ponen en sus comerciales a otras personas disfrutando sus productos,
en el cerebro de las audiencias, gracias a las neuronas espejo, hay una
imitacion de la accidn y se produce la segregacion de dopamina, de tal
manera que el cerebro impulse a la persona a repetir la accién obser-
vada en la pantalla.

HAY ACCIONES DE OTRAS PERSONAS QUE SON IMITADAS EN
EL CEREBRO DE LAS AUDIENCIAS, Y SE GRABAN COMO ACCIO-
NES PLACENTERAS QUE EN EL FUTURO QUERRAN REPETIR DE
MANERA VIVA. LAS ACCIONES QUE IMPLICAN MOTIVACION,
TRIUNFO, SUPERARSE, HACER LO QUE ANTES NO SE CREIA QUE
SE PODIA, SON ALTAMENTE DESEADAS POR EL CEREBRO PARA
LUEGO QUERER REPETIRLAS.

Por ello son tan exitosas las peliculas que contienen historias de per-
sonas logrando cosas que antes no creian posible, superandose, su-
friendo para conseguir un objetivo pero lograndolo. Recuerdo bien las
peliculas de Rocky, peliculas que te invitaban a repetir los movimientos
y acciones del boxeador, representado por Sylvester Stallone. Peliculas
que te motivan a luchar, a triunfar, siguiendo el ejemplo. Otra pelicula
que recuerdo muy bien fue la de Rudy, un joven dse bja estatura que
luchd por muchos afos para llegar a jugar al menos un partido con los
Irish de Notre Dame.
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Por ello, una de las mejores formas de motivar a nuestros hijos, estu-
diantes o colaboradores, es que a nosotros mismos nos vean motiva-
dos, optimistas, llenos de fe y confianza, con autoestima, ya que al ob-
servar nuestra satisfaccion, su cerebro querra repetirlo y luego buscar
esas acciones en vivo.

Los lideres y la visién de futuro como estrategia para motivar:

Los lideres y motivadores tienen una gran capacidad para traer el fu-
turo al presente, junto con todos sus beneficios, y presentarselos a sus
audiencias con una gran conviccion y certeza. Martin Luther King ge-
neraba, con sus discursos, certidumbre y confianza sobre el futuro. El
hablaba sobre los “suefios” que tenia para el mafiana, sobre su visién
de una realidad mas positiva para todos, sobre lo que los seres huma-
nos podian lograr. Y convencia rotundamente a quienes lo escuchaban.
El motivaba a partir de la esperanza de una mejor realidad, y motivaba
para actuar y ser parte del cambio. Gandhi fue capaz de presentarle
a su pueblo y al mundo entero, los beneficios que el futuro les podria
traer si se resistian pacificamente ante los gobernantes. El mismo fue el
gran ejemplo a seguir. Kennedy, un gran orador, aprovechaba siempre
la visiéon de un gran futuro para convencer al pueblo americano que lo
siguiera y lo apoyara en sus planes. Asi fue como present6 la idea de:
“Ir a la luna y regresar al hombre con seguridad a la Tierra”.

HAY UN PODEROSO EFECTO MOTIVADOR EN LAS PERSONAS
CUANDO SABEN QUE SI HACEN ALGO ESPECIFICO LES ESPERA
UN GRAN FUTURO. AUNQUE LOS BENEFICIOS SIEMPRE ESTAN

EN UN MOMENTO DETERMINADO DEL FUTURO, LA CLAVE ES

SABER CONSTRUIR TODO UN ESCENARIO DEL FUTURO, EN

DONDE LOS BENEFICIOS PARA Tl Y PARA LOS DEMAS ESTEN

INTEGRADOS A UNA HISTORIA EMOCIONANTE. ESTO ES ALTA-
MENTE MOTIVADOR Y ESTIMULANTE PARA LA ACCION.
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Algo fundamental a la hora de presentar el escenario del futuro como
un elemento para la motivacién, es percibir claramente el beneficio
que esté en el futuro para mi en lo particular, para que el mensaje me
sea directo y claro. Por ello, en nuestra investigacion en varios centros
de trabajo, pudimos entender la relacidon directa que existe entre la
motivacién de un colaborador y la claridad de la visién del futuro de
su empresa. Los colaboradores més motivados eran los que mas clara
tenian la visién del futuro de su empresa y sobre todo la ruta de desa-
rrollo para ellos en este futuro. Saber que en el futuro ocurriran cosas
buenas para la empresa en la que participo y para mi como parte de
ella, es una gran fuente de motivacién, productividad y confianza.

Einstein decia que la imaginacién era muy poderosa, que era la vista
previa de lo que estaba por venir. Y sin duda en la imaginacién pode-
mos comenzar a crear la realidad y después materializarla. El futuro
puede comenzar a existir desde el presente de nuestra imaginacion.
Este es el principio del tablero de vision (vision board) que recomien-
dan algunos coaches, el cual se construye utilizando imagenes (de re-
vistas o periddicos) que representan lo que quieres lograr. El tablero de
vision debe contener lo que quieres lograr en el territorio profesional
y en el personal, lo cuelgas en tu casa en donde lo puedas ver todo
el tiempo para lograr introducirlo a tu mente y a tu vida y persistes en
decretarlo y hacerlo realidad. Esta podria ser una gran herramienta
para usar con nuestros hijos, estudiantes y colaboradores. El hecho de
que puedan construir, disefar, sofiar lo que imaginan para su realidad,
y después tenerla como herramienta para invocar y decretar realidades
que han de vivir, es un medio altamente realizador.

UNA GRAN HERRAMIENTA PARA MOTIVARNOS Y MOTIVAR A
OTROS ES DISENAR EN IMAGENES LA REALIDAD FUTURA QUE
DESEAMOS, O INCLUSO FORJARLA EN NUESTRA IMAGINA-
CION Y RECORDARLA O REPASARLA TODOS LOS DIAS, PARA IR
CREANDO POCO A POCO ESA REALIDAD EN NUESTRAS VIDAS.
SABER QUE QUIERO PARA EL FUTURO SIN DUDA MOTIVA MAS
QUE NO SABERLO. SABER QUE VOY LOGRANDO ALGO DE LO
QUE SUENO PARA MI FUTURO, ES UN GRAN MOTIVADOR PARA
SEGUIR ESFORZANDOME EN EL PRESENTE.
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Otra de las condiciones para que un lider motive es que los hombres y
mujeres entre la audiencia lo perciban como alguien que es como ellos,
que algun dia estuvo en su situacion, pero que por su esfuerzo, talento
y virtudes logré llegar a una posicidn superior. Si un colaborador ve
que alguien le presenta un futuro dorado, pero cree que él o ella nunca
lo podrén alcanzar, entonces no habra tanta motivacion. Para sentirte
motivado tienes que creer que el logro, aunque dificil, es posible, que
no sélo los “elegidos” seran capaces de alcanzarlo. Esta es una gran di-
ferencia entre los maximos lideres politicos en una democraciay en una
monarquia. Mientras que en la democracia los lideres si pueden surgir
del pueblo, en la monarquia normalmente no, asi que las audiencias
ven en los lideres democraticos a seres aspiracionales e inspiracionales,
mientras que en los monarquicos tan sélo, si acaso, inspiracionales.

Por lo que hemos visto en la historia, los lideres surgidos del pueblo
son los que més llegan a motivar, puesto que surgen de una posicién
similar al resto de las personas, mientras que los que siempre estuvie-
ron encumbrados o en cunas de oro no apelan de la misma manera
emocional a las audiencias. Aunque, siempre habra excepciones, como
en el caso de Kennedy, quien a pesar de haber sido siempre adinerado,
logré apelar a grandes masas de la poblacién.

PARA QUE ALGUIEN MOTIVE TIENE QUE LOGRAR TRASMITIRTE

LA IDEA DE QUE EN ALGUN MOMENTO FUE COMO TU, O QUE

ESTUVO EN UNA POSICION SIMILAR, DE TAL MANERA QUE LO-

GRES CONECTARTE CON EL, ABRIRTE A ESCUCHARLO, SEGUIR-
LO Y TENER FE EN SUS PALABRAS.

Esto es muy frecuente en temas de dolores emocionales, por ejemplo.
Cuando tienes a un hijo enfermo, alguien muy cercano acaba de morir,
acabas de perder todo lo que tenias materialmente o estas viviendo
una separacion de tu pareja, y alguien se acerca a quererte consolar
(otra forma de motivar) seguramente escucharas a quien ya vivié lo que
estas viviendo y emergié de ese dolor. Si esa persona no lo ha vivido,
seguramente pensaras o le diras: “Td no tienes ni la menor idea de lo
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que estoy viviendo"”. Incluso alguien que no ha vivido por aquello por
lo que estas pasando, podra optar por una posicién distante, no querer
hacerse el maestro o motivador en ese momento, pues anticipa que no
tendré la atencidn de tu parte ni la capacidad de empatizar contigo.

Aspirar a ser como alguien, este es también un gran motivador:

Desde nifios aprendemos por imitacion; al principio nuestros papas y
hermanos son la principal referencia. Mas adelante son los maestros y
nuestros amigos. Luego imitamos a personajes de la television, familia
extendida y otras personas que vemos en el dia a dia. Poco a poco
vamos eligiendo, consciente o inconscientemente, de quién queremos
aprender mas: acciones, formas de vestir, lenguaje, etc. Las nifas ven y
quieren repetir lo que dicen y hacen las princesas de Disney, y la forma
como se visten, o a personajes mujeres de otras peliculas. Los nifios se
sienten motivados a parecerse mas a los superhéroes y personajes de
ciencia ficcién en su lucha por defender a la tierra.

HOMBRES Y MUJERES NOS SENTIMOS MOTIVADOS DESDE
NINOS A REPETIR LO QUE HACEN NUESTROS PERSONAJES
FAVORITOS. ASPIRAMOS A SER COMO ELLOS. NOS MOTIVA
SENTIR LO QUE ELLOS SIENTEN, SER ADMIRADOS COMO
ELLOS LO SON, SABER QUE SOMOS CAPACES DE
LOGRAR LO QUE ELLOS LOGRAN.

Por muchos afios este es un proceso poco consciente de observa-
cidén-imitacidn-sensaciones positivas, el cual poco a poco se va hacien-
do consciente en muchos, aunque tal vez en otros jamas termina de ser
consciente. Ya de grandes seguimos ASPIRANDO a ser como ciertos
empresarios, lideres o politicos; incluso llegar a ser como nuestros pa-
dres o abuelos.

En las universidades se ensefa por descripcidn y por anélisis de casos

de éxito, en los que participan personas conocidas, a las que even-
tualmente queremos imitar. La idea es que estos casos se graben en la
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memoria para que nos sirvan de referencia para actuar en el futuro si
se nos presenta el caso. Muchos ninos, adolescentes, y también adul-
tos, aspiran a ser como ciertos artistas o deportistas. Sin embargo, es
importante ser conscientes de a quienes queremos parecernos, puesto
que lo que vemos en la televisidon o en los medios es sélo una parte
muy pequena de la vida de estas personas, pues sin que lo sepa el pu-
blico puede haber un caos tremendo en su vida personal.

Aspirar a ser como otros en ciertos aspectos no es malo. Lo malo es
cuando quieres ser como otros en todo sentido y desaparece tu indi-
vidualidad. También lo malo esté en las ocasiones en que rechazas tu
propia personalidad o identidad por replicar las de otros. Cada perso-
na es Unica y extraordinaria, y si bien otras nos sirven como referencias
externas, deben ser sélo eso, referencias, y no modelos a replicar en
su totalidad.

En un curso que imparti a unos ejecutivos les pedi que hicieran una
lista, con toda honestidad, de quiénes habian sido sus principales re-
ferentes en los Ultimos afios, consciente e inconscientemente, y al fi-
nal analizamos los resultados. Muchos de ellos se sintieron realmente
sorprendidos al ver que se habian comparado con ciertas personas,
algunas de las cuales tenian “bajos estandares” o eran incluso malas
referencias.

Lo que sucede es que nuestra mente inconsciente nos juega trucos y
nos llama a parecernos a ciertos personajes por impulso primitivo, cre-
yendo que ellos son felices o exitosos, cuando no son felices y cuando
aunque tengan cierto éxito profesional, no lo tienen en su vida perso-
nal.

ASPIRAR NOS DEBE LLAMAR A APRENDER, PERO NO A IMITAR
INCONSCIENTEMENTE NI A REPLICAR LAS VIDAS DE OTROS.
ASPIRAR ES UNA FORMA DE OBSERVAR CON ATENCION, PERO
NO DE SUSTITUIR NUESTRA IDENTIDAD POR LA DE OTROS.
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En su contraparte, como siempre la hay, existe una contraaspiracion,
cuando lo que observas te motiva a distanciarte o alejarte de esos
comportamientos. Los casos de fracaso, de sufrimiento, de caos, de
adicciones y de fobias, también son buena referencia para aprender el
contraejemplo, el qué no hacer.
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RITUALES PARA PROVOCAR
MOTIVACION
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El equipo nacional de Rugby de Nueva Zelanda, a quienes se les llama
los “All Blacks”, acostumbra practicar un ritual altamente motivacional
al principio de cada partido, al cual también se le llama “el baile mao-
ri”. Este ritual, que se lleva a cabo a través de una serie de movimien-
tos corporales y gritos ritmicos, tiene el objetivo de motivar a todos
los miembros del equipo, unirlos como grupo y hasta infundir algo
de temor en el equipo rival. Sus oponentes, al ver altamente unido y
motivado al equipo de Nueva Zelanda, tienden a pensar que sera un
equipo dificil de derrotar.

En Wal Mart tienen su propio ritual de motivacién al abrir las tiendas
o cambiar de turnos: se relinen los Asociados (como se les llama a sus
colaboradores), recuerdan algunos de los objetivos, compromisos y
responsabilidades, y al final todos entonan un himno o cancién: “dame
una w, dame una a, dame una |, dame una m, dame una a, dame una
r, dame una t, qué dice, Wal Mart, tres veces, Wal Mart, Wal Mart, Wal
Mart”. Y lo hacen mientras todos aplauden y repiten lo que su lider
les va diciendo. Cierran cantando que ellos son los mejores, que nadie
los iguala y que esa tienda en particular es la mejor de todas. Un ritual
que les permite vincularse con la marca en general pero con la tienda
en particular y motivarse a trabajar en equipo aunque también en lo
individual.

EQUIPOS, EMPRESAS, FAMILIAS, GRUPOS RELIGIOSOS, MIEM-
BROS DE UN CLUB, APLICAN CIERTOS RITUALES ESPECIFICOS
QUE TIENEN EL PODER DE DETONAR SU MOTIVACION PARA
EL LOGRO DE CIERTOS OBJETIVOS, ENTRE ELLOS LA UNION,
LA FUERZA GRUPAL, LA MEMORIZACION DE CIERTOS
MENSAJES Y LA DISPOSICION A LLEVAR A CABO
CIERTAS ACTIVIDADES EN PRO DEL GRUPO.

El himno nacional que se canta al principio de cada partido en un Mun-
dial de Futbol tiene el objetivo de detonar una motivacién en los ju-
gadores y en los aficionados a partir del sentido de nacionalismo, de
jugar por la bandera y luchar por sus conciudadanos.
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El ser humano tiene el privilegio que los animales y las plantas no tie-
nen de provocar su propia motivacion, de automotivarse, echar mano
de su gasolinera interna para tener la suficiente fuerza y enfoque y
lograr sus objetivos. Sin embargo, el ser humano tiene que recurrir a
ciertos recursos que le permitan lograr esta automotivacion: algunos
tienen mantras o frases poderosas, que les permiten recibir interna-
mente un shot de energia adicional, mientras otros tienen rituales que
han repetido por mucho tiempo y que les han funcionado.

Los rituales tienen la ventaja de contribuir a la generacién de memorias
de largo plazo. El ritual, que puede integrar también musica, movi-
mientos fisicos, olores, actividades secuenciales grupales y otros sim-
bolismos, se construye como una historia en la mente de las audiencias,
lo que permite que el conocimiento sea més facilmente recordado, asi
como la informacién vertida durante el ritual mismo.

En el mundo del consumo la estrategia de creacidn de rituales es alta-
mente usada, ya que las empresas saben que cuando se consume un
producto de una forma ritualizada, su consumo es mayor, ya que habra
mayor motivacion y memoria emocional del momento. Un gran caso
son las galletas Oreo, las cuales han posicionado una serie de pasos,
que involucran sentidos, para comerlas: girarlas, chupar la crema in-
terna, juntarlas, hundirlas en el vaso de leche, comértelas, tomarte la
leche. Durante las mafhanas, alrededor del consumo de café, hay todo
un ritual que has repetido por muchos afios, y tal vez es mas poderoso
en ti el ritual en tu mente, que el mismo café. Tal vez tu cerebro disfruta
mas el olor del café preparandose en la cafetera, o el proceso de ser-
virlo y echarle leche, que los mismos sorbos del café.

Por ello, la recomendacién es ritualizar aprendizajes importantes para
los nifos, los estudiantes, los colaboradores en una empresa, ya que
ello provoca mas motivacién, emociones y memorias. Imaginate en-
sefarle a tus alumnos las distintas caracteristicas de los paises, y su
ubicacién geografica, a partir de la musica de cada pais, los aromas,
colores y sabores de su comida, sin duda seria mucho mas motivante,
emocionante y memorable. Mucho de esto lo ofrece la experiencia de
Epcot, en Disney.
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LOS RITUALES TE PERMITEN INCORPORAR NUEVOS Y
MEJORES BENEFICIOS AL PROCESO DE HACER ALGO HASTA
SU CULMINACION. Y TAL VEZ ESTOS BENEFICIOS SON MAS

PODEROSOS QUE LA MISMA ACCION ORIGINAL. CON EL
PODER DEL RITUAL, BIEN CONCEBIDO Y APLICADO, LA
MOTIVACION PUEDE AUMENTAR CONSIDERABLEMENTE.

Recuerdo que mi hija, a los tres afos aproximadamente, comenzé a
resistirse para vestirse en las mananas. No queria que le quitdramos
la pijama y ponerle la ropita que habria de usar ese dia. A mi se me
ocurrié un ritual previo para motivarla. Lo que hice fue escogerle, des-
de la noche anterior, dos o tres pantalones que podia usar, dos o tres
playeras, dos o tres calcetines y dos o tres mofos. La sentaba frente
a estas prendas y le iba presentando las opciones que podia escoger.
A ella le divertia mucho este proceso. Al final teniamos todo el set de
ropa que habria de usar, completamente listo y ella, feliz de la vida,
permitia que la vistiera. De esa manera le agregamos algo adicional al
proceso, lo ritualizamos y la motivamos a hacer algo importante. Ella,
incluso en la noche previa, a veces nos preguntaba: “;Y mafana voy
a escoger lo que me voy a poner?”. “Claro”, le respondiamos, “como
las nifas grandes”.

La mdsica, una gran herramienta para la motivacién

En un ritual la musica puede resultar fundamental ya que provoca
pensamientos y sentimientos, generando endorfinas y dopaminas. La
musica tiene el poder de sincronizarte, inconscientemente, con otros
momentos, lugares, personas o estados de animo. Tal vez te ha ocu-
rrido que ya andas cansado o cansada, pero llegas a un restaurante,
comienza una musica en particular, y todo tu estado de 4nimo cambia,
te comienzas a mover y hasta te provoca quedarte mas tiempo alli.

Usar la musica en procesos de aprendizaje y motivacién es fundamen-

tal, pero muy pocas personas lo hacen; seguramente una clase de in-
glés con el maestro tocando una guitarra serd mucho mas emocional
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y motivante. Mucho de esto pudimos observarlo en nuestros estudios
de E/ Gran Maestroy en este de E/ Secreto de la Motivacion. Durante
el primero llevamos a cabo sesiones de exploraciéon del inconsciente,
en donde llevamos a 150 personas adultas a recordar situaciones de
cuando fueron nifios, adolescentes o jovenes, en que consideraron a
sus maestros como grandes maestros. Una parte significativa de este
grupo recordd clases o momentos en que los aprendizajes se acom-
pafaron de musica: la informacion les resulté mas memorable y su re-
ceptividad a la influencia del maestro fue mayor. El segundo estudio
nos permitié descubrir que cuando se expone a los estudiantes a 15
minutos de una pelicula inspiracional (con mdusica incluida), previo a
un examen, no sélo se sienten mas motivados y enfocados sino que
sus resultados son mejores. En algunas organizaciones, con la finalidad
de tener mas motivados y activos a los colaboradores, les permiten
escoger la musica a tocar durante el dia en las bocinas instaladas. En
muchas tiendas departamentales y de autoservicio se han llevado a
cabo estudios de neuromarketing para definir el tipo de musica a usar
para que las personas estén mas tiempo dentro de las instalaciones, se
relajen y compren mas.

Don Campbell, autor de The Mozart Effect dice que hay un tipo de mu-
sica que activa tanto el lado derecho (creativo) del cerebro como el iz-
quierdo (l6gico), y que nos permite encontrar soluciones mas creativas
a nuestras tareas y problemas. Dee Coulter, en The Brain’s Timetable
for Development Musical Skills, recomienda el jazz en particular para el
desarrollo de habilidades de pensamiento creativo. Dice que la musica
de Miles Davis, John Coltrane y John Cage pueden llevar al oyente a
un estado de conciencia theta, en donde el cerebro estd altamente
motivado y creativo. El estado theta es considerado como asociado al
pensamiento artistico y de interiorizacion espiritual.

LA MUSICA TIENE EL PODER DE ESTIMULAR Y MOTIVAR A TU
CUERPO Y A TU CEREBRO. USAR LA MUSICA PARA MOTIVAR A
NUESTROS HIJOS, ESTUDIANTES Y COLABORADORES ES UNA
ESTRATEGIA ALTAMENTE EFICAZ, AUNQUE POCOS LA USAN.
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Muchos incluso tararean cierta tonadita o musica para autoestimular-
se o bien para autorelajarse. La musica asi empleada puede tener un
efecto similar al de los mantras o frases de poder que acufias o copias
para llevarte a un estado mental deseado. Por ello muchos deportistas
escuchan musica al correr, esquiar, patinar o entrenar el deporte que
practiquen, pues los enfoca y los motiva.

Michael Phelps, el mayor medallista olimpico de todos los tiempos,
acostumbraba salir de los vestidores, rumbo a la plataforma de salida,
con los audifonos puestos. Un compafiero revelé un dia que la cancidon
que escuchaba era una de Young Jeezy, un rapero estadounidense,
que se llamaba Thug Motivation, la cual inicia con estas frases: Ay, ay,
you gotta believe, you gotta believe, Ay, ay, you gotta believe, you
gotta believe. let’s get it. (Ay, ay, tienes qué creerlo, tienes qué creerlo.
Vamos por el triunfo).

WAC,
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MOMENTOS Y LUGARES QUE
TE MOTIVAN MAS
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Seguramente te sentirds mas motivado en algunos lugares y menos en
otros. Tal vez eres més eficiente trabajando en un espacio particular de
la oficina, de tu casa o en algun parque. O tal vez te motiva mas tra-
bajar en un Starbucks que en cualquiera de los otros espacios. Asi, es
nuestros sentidos captan cierta informacién que es procesada en nues-
tra mente, sobre todo inconsciente, de tal manera que nos provoca
estar mas atentos, mas emocionados, mas activos, mas emocionados
en algunos lugares en comparacién con otros.

S
~ ' d

¥

;Crees que estards mas motivado en donde los otros te respetan y
admiran, o en donde los otros te juzgan todo el tiempo? Obviamente
en el primero estards mas feliz y motivado que en el segundo. Segu-
ramente un nino estard mas motivado en un salén de clases en donde
lo valoran que en otro en donde todo el tiempo le estan buscando lo
negativo. El ser humano estard mas motivado en espacios ordenados
y limpios, que en lugares cadticos y malolientes. De estos Ultimos que-
rras salir disparado. Y como lo veiamos anteriormente, un nifio, adoles-
cente o adulto, estard mas motivado en un lugar en donde le permiten
definir sus objetivos que en donde se los imponen.

EL SER HUMANO ABSORBE DE SU ENTORNO Y EN OCASIONES
CASI QUE SE MIMETIZA CON EL LUGAR O FRECUENCIA QUE
LO RODEA. CADA CUAL QUIERE SENTIR Y VIVIR UN ENTORNO
QUE LE AGREGUE VALOR, QUE LO RELAJE, LO RENUEVE, LO
ACTIVE, LO MOTIVE, LO INSPIRE Y LE AYUDE A CONSEGUIR SUS
OBJETIVOS DE LA MEJOR MANERA. DEPENDE DE Tl ELEGIR LOS
ENTORNOS QUE MAS TE INSPIREN Y MOTIVEN.
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Los vestidores, o locker rooms en los estadios colegiales y profesiona-
les son un centro de exhibicién de la historia de los logros del equipo.
Puedes ver colgados jerseys, uniformes, frases, fotos, trofeos que bus-
can motivar a los jugadores actuales a lograr metas similares a las que
otros ya lograron, o incluso a superarlas. La referencia de pioneros del
pasado y el compromiso hacia ellos es una estrategia que muchos utili-
zan para motivar a los que cargan con el peso del presente. Lo mismo
hacen muchas familias con los logros del abuelo o del pap3, incluso de
los hermanos mayores, colocando fotos en la sala de la casa o en las
paredes de las oficinas ejecutivas de la empresa. Continuar con el lina-
je, honrar el apellido, ser digno de recibir la batuta generacional, es un
aliciente muy fuerte para redoblar esfuerzos. Este compromiso a veces
va acompanado de un miedo que provoca adrenalina y la necesidad de
ponerte las pilas, pero también la confianza de saber que por tus venas
corren las habilidades necesarias para lograr lo mismo o mas.

SABER QUE ERES EL PRESENTE EN EL QUE SE CONJUGA TODO
UN PASADO Y QUE ERES EL PRESENTE EN DONDE SE FORJA EL
INICIO DE UN GRAN FUTURO, ES UN FUERTE MOTIVADOR.

Pocos disefian los entornos para motivar a las personas, estudiantes o
colaboradores. Normalmente se piensa en disefiar los espacios para la
funcionalidad o correcta operacién de las cosas. Sin embargo es funda-
mental pensar en como disefiar un salén de clases, unas oficinas y hasta
un mesa de comedor en la casa para que todos estén motivados y den
lo mejor de si. A los nifos, por ejemplo, los motivan mucho los colo-
res, la musica, la actividad fisica y un maestro o maestra entusiasta. En
las empresas a los colaboradores los motivan espacios iluminados, por
los que fluya el aire, en los que sientan libertad de moverse de lugar
cuando gusten, aquellos con flexibilidad de horarios, con instalaciones
inspiradoras que los hagan sentir que trabajan en un espacio dindmico
y en constante progreso. Una buena mesa de comedor es aquella que
invita a sentarte, que esta limpia, ordenada, con el espacio suficiente
para colocar todo lo necesario para la comida, que permite acoger con
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amor los alimentos y los esfuerzos de papa y mama, en donde la familia
pueda estar cerca y puedan platicar de manera incluyente y democrati-
ca. En las escuelas es importante también pensar en que las salas para
profesores y las oficinas directivas sean espacios que motiven a los
maestros para que vayan a trabajar contentos y después trasmitan su
motivacion en las aulas de clase.

En nuestras investigaciones también descubrimos que cuando las ca-
feterias de escuelas o centros de trabajo estan limpias, ordenadas, en
donde sirven buenos alimentos a precios justos, estas logran ser un
instrumento de motivacién para las diferentes audiencias.

Existen muchas temporadas a lo largo del aho que motivan a las per-
sonas a decorar los espacios en donde viven, conviven y trabajan. Por
ejemplo, la Navidad hace que hasta las calles sean decoradas, y los
motivos y colores con que se decoran calles, escuelas, oficinas y casas,
trasmiten significados de alegria, sorpresas, regalos, esperanza, unién
y amor, lo que detona una gran motivacion.

Incluso a muchos la Navidad los motiva a redoblar sus esfuerzos para
generar ingresos y asi poder ofrecer a sus seres queridos regalos, vaca-
ciones, bienestar, integracion a las celebraciones que estan por llegar,
lucirse con su gente, mostrar abundancia, pensar y hacer sentir que
“Diosito también llegd a mi casa”.

HAY TEMPORADAS Y DECORACIONES QUE DETONAN LA BUS-

QUEDA, CONSCIENTE O INCONSCIENTE, DE BENEFICIOS ADI-

CIONALES, LO QUE CONLLEVA UNA GRAN MOTIVACION PARA
MUCHAS PERSONAS.

Es increible ver como miles de personas se prenden, se activan pode-
rosamente, dejan atras sus problemas, sonrien extasiadas cuando asis-
ten a un concierto de sus cantantes favoritos o cuando van al estadio
a ver jugar a su equipo predilecto. jEso es motivacién! ;Pero por qué
esa motivacion es tan efimera? Simplemente porque surge de algo ex-
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terno a ellos, no de algo interno. Y sin embargo, ese momento y lugar
particular generan una alta motivacion, ya que estan cumpliendo algo
por lo que habian generado una alta expectativa, una ilusién grande.
Ademas es un momento que viven en colectividad, con un grupo, con
su familia, su pareja o amigos de toda la vida. El concierto o el juego
hiperactiva el sistema hormonal de cada participante, se segregan do-
paminas, endorfinas, serotonina y adrenalina, las cuales hacen sentir un
estado de rush en el que sientes que todo es posible, que has logrado
algo enorme. Por ello muchos, al terminar el partido, si no gand su
equipo favorito, tienen la necesidad de descargar el rush acumulado
en pleitos, gritos y llanto.

;Te ha pasado que en la casa de alguien te sientes muy feliz, muy mo-
tivado, con ganas de platicar e interactuar, incluso de cantar y bailar,
mientras que en la casa de otras personas te sientes débil, cansado,
desmotivado y buscas rapido la oportunidad para salir corriendo de
alli? Sin duda hay espacios que te motivan y otros que te desmotivan;
pueden ser las emociones de los anfitriones o tus propios recuerdos
con esas personas que detonan inconscientemente emociones negati-
vas en ti, o bien el tema que sabes del que se va a hablar, la naturaleza
presente en el lugar, los ruidos y sonidos, los olores, la decoracién, o
simplemente “las vibras” presentes en el lugar.

EL ENTORNO PUEDE SER SOLO UN REFLEJO DE LO QUE HAY
EN NUESTRO INTERIOR, O BIEN UN LUGAR QUE NOS DEFINE Y
NOS CONTAGIA SU ENERGIA.

Mientras para gurls, yoguis o chamanes, el entorno es simplemente
un reflejo de tu propio estado emocional y espiritual, que lo proyec-
tas hacia tu exterior, para el resto de los mortales el entorno genera
un gran impacto en nuestras emociones, percepciones y motivacion.
Nosotros si creemos que tu eres capaz de crear tu realidad, que lo que
vive dentro de ti lo puedes proyectar hacia afuera, que si tu te consi-
deras puro amor y paz asi percibiras el exterior. Sin embargo, aplicar
esto para nifios, adolescentes o bien para muchos adultos es dificil, por
lo cual empezar por entrenarlos bajo ciertas técnicas también es muy
recomendable.
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Incluso para muchos, siendo conscientes o inconscientes, alguna hora
en particular del dia tiene un efecto motivador o desmotivador. Tal vez
la posicién del sol, la salida de la luna, o la hora en particular les de-
tona recuerdos que les provocan dnimo o desanimo. ;Sabes cuél es la
hora de mayor motivacién en tu dia? A veces algunos me responden:
“Claro, de 6 a 8 am". Entonces les digo: “Bien, super que lo sabes y
eres consciente de ello”. Y después les lanzo la siguiente pregunta:
“¢Y qué es lo que haces normalmente a esa hora?”. Muchos me res-
ponden: “sigo dormido”. La clave es alinear las horas y momentos en
que mas motivado estas con las tareas que sabes que requieren mayor
motivacion.

SABER QUE MOMENTOS Y QUE LUGARES TE PRODUCEN LA
MAYOR MOTIVACION ES ALGO ESTRATEGICO PARA TU VIDA,
YA QUE TE INVITA A APROVECHARLOS AL MAXIMO, SACAR-
LES JUGO, HACER EN ESOS PERIODOS Y ESPACIOS LO QUE TE
RESULTE MAS PRODUCTIVO, FiSICA, MENTAL, EMOCIONAL Y
ESPIRITUALMENTE.

El frio y el calor tienen un efecto motivador o desmotivador en mu-
chos, lo mismo sucede con la lluvia, la playa, el bosque, el desierto. Los
entornos impactan en nuestra forma de sentirnos y sentir nuestra rea-
lidad. Si el bosque te provoca una gran motivaciéon y no tienes mucho
tiempo para ir alli, pues algo tienes que hacer con tu vida o profesion,
o vas mas al bosque o traes el bosque a tu espacio de trabajo y vida.
Eso le dije a un ejecutivo, y poco tiempo después supe que habia man-
dado colocar un tapial o sticker gigante de un bosque precioso en toda

la pared de su oficina.
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Lo mismo sucede con espacios de trabajo o escuelas, hay algunas que
no tienen vida, que son aburridas, en donde todo es automatico y las
personas se vuelven autématas, en donde no hay emociones positivas
circulando ni buenas vibras que se respiren, donde todo es cumplir
responsabilidades y obligaciones, donde se viven colectividades y no
individualidades. En cambio hay entornos en donde te tratan como
individuo, respetan tu libre albedrio, te invitan a definir tus propios ob-
jetivos, te reconocen, en donde puedes hablar libremente, en donde
se respeta la naturaleza y se protege el medio ambiente, en donde las
personas se preocupen por los clientes y los vean como seres humanos
y no sélo como consumidores trogloditas, en donde se busca el be-
neficio democréatico y no sélo el de los jefes o duefos. Tales entornos
llaman con fuerza a la motivacion.

Las personas que saben qué las motiva buscan rodearse de esos mo-
tivadores. Quienes saben que un aroma, un amuleto (colgado en el
cuello o guardado en la cartera), una imagen o un pensamiento son
positivos y traen efectos poderosos para su motivacién, pues los man-
tienen ahi para ayudarse.

iTU TIENES EL PODER PARA FOMENTAR LA MOTIVACION EN
TI!' jNO ESPERES QUE NADIE MAS LO HAGA POR TI! RECUERDA
QUE TIENES MUCHISIMOS RECURSOS PARA MANTENER UNA
FUERTE MOTIVACION, LA CUAL ES CLAVE PARA TU EXITO.

Hay personas con mucha suerte, a quienes la vida las pone automati-
camente en un hogar, una escuela, un trabajo o una ciudad que, por
sus caracteristicas particulares, las motivan fuertemente. Mientras que
otros tienen que buscar y luchar para situarse en estos espacios, lo que
los obliga a luchar sin descanso hasta estar en espacios y momentos
que los motiven poderosamente para lo que sigue. Aunque es impor-
tante mencionar que hay ocasiones en que la vida le pone los entornos
ideales a una persona y esta, desafortunadamente, nos sabe apreciar-
los, agradecerlos y aprovecharlos, mientras que para otros, el hecho de
no estar en entornos ideales los motiva para generarlos o conquistar-
los, y sacan ventajas incluso de las situaciones mas complejas.
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Al final, si internamente no estas listo y conectado contigo mismo, o si
no te ha llegado el momento, no importa lo que te rodee, no sentiras
la motivaciéon necesaria para definir y lograr grandes objetivos. La llave
de la motivacion esta en ti, mucho mas que en lo que te rodea, aunque
por supuesto que el momento y el lugar también contribuyen a ella.

La siguiente es una sintesis de las caracteristicas de un entorno ideal
que permiten a cualquier persona vivir motivada y acelerar su proceso
hacia el éxito. Las pudimos identificar como un comin denominador
en las descripciones de todos los participantes en el estudio de £/ Gen
Exitoso, tanto de los ya exitosos como de aquellos que estan en busca
de serlo.

EN ENTORNOS ALTAMENTE MOTIVADORES...

* Tu defines y cumples tus intenciones y objetivos. Es alli donde, te-
niendo un marco de referencia de los objetivos del espacio/organi-
zacion y algunas reglas basicas de convivencia, cada persona o estu-
diante puede definir qué quiere lograr, de qué manera sus objetivos
individuales contribuyen a los objetivos de la comunidad o del salén
de clases y en donde se le permite trabajar para cumplirlos.

* Te reconocen, eres relevante, te toman en cuenta, escuchan tu opi-
nién y la analizan, puedes participar en definiciones del futuro y en
la planeacion de las acciones, y tus logros son celebrados y enalte-
cidos.

¢ Te dan la oportunidad de encontrar y poner en practica las habilida-
des que te hacen Unico. Todos tenemos capacidades o habilidades
que nos hacen diferentes a los demas; un entorno que contribuye a
tu éxito y motivacion es el que te permite descubrirlas y aplicarlas.
Es un espacio en donde se permite la expresidn individual de cada
uno, incluso un entorno en donde se te permita disefiar tu propio
espacio de trabajo o estudio, en donde puedas estar comodo, feliz
y ser productivo gracias a que puedes desarrollar y aplicar mejor tus

habilidades.
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EN ENTORNOS ALTAMENTE MOTIVADORES...

® Se promueve el enfoque y la especializacion. Se propician las condi-
ciones para que cada persona encuentre, ponga en practica y de-
sarrolle su enfoque y especializacién. En estos entornos encuentras
al alcance de tu mano las herramientas para dominar un tema en
particular en el que estés interesado(a).

e Se permite —incluso se promueve e incentiva— la toma de riesgos,
porque son espacios donde se considera que las consecuencias ne-
gativas potenciales son parte del crecimiento y de los aprendizajes.
Alli no se critican las fallas sino que se aprovechan; se escuchan todas
las ideas y, en lugar de criticarlas, se construye sobre ellas.

e Se promueve la retroalimentacidn positiva y la evaluacién sobre los
avances de cada uno. Una evaluacién no generalizada sino detallada,
de tal manera que tengas claros los puntos fuertes por aprovechar
y los puntos débiles en que debes mejorar. Espacios donde te den
herramientas para trabajar en tus puntos débiles hasta convertirlos
en fortalezas.

¢ Se permite la colaboracién y la comunicacién interdepartamental y
heterogénea. Es un espacio ideal para que cada persona logre sus
objetivos y sea exitosa, ya sea en una escuela, empresa, oficina de
gobierno, partido politico e incluso en el propio hogar. Estos entor-
nos motivadores permiten la colaboracién entre los miembros sin la
rigidez impuesta por la estructura vertical de posiciones y puestos;
en donde se puede aprender del mas humilde colaborador y del mas
pequefo en la familia, en donde no porque alguien sea el mayor, el
maestro, el lider o el jefe, sus opiniones pueden imponerse sobre las
de los demas.

¢ Se establecen retos para cada uno y para todo el equipo. Son espa-
cios que promueven la motivacién y el éxito porque inspiran, retan,
ponen metas altas, invitan a ir mas alla y salir de los espacios de co-
modidad o confort que provocan estancamiento.
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EN ENTORNOS ALTAMENTE MOTIVADORES...

e Se tiene muy claro que dentro de cada persona hay un instinto de
superacién que sélo espera ser retado para ser mejor, un impulso ha-
cia la creatividad para solucionar asuntos dificiles y complicados. En
estos entornos todos saben que dentro de cada uno de nosotros hay
un Ser capaz de emerger triunfador cuando se le apoya y estimula y
por eso se vive una atmosfera de tanta confianza e inspiracion.

¢ Prevalecen las emociones positivas: hay confianza y fe en los obje-
tivos, el logro es un motivador que genera auto-estima y grupo-es-
tima. En los espacios motivadores los retos generan el aumento de
adrenalina y dopamina en todos los participantes, en tanto que los
triunfos y la visidn mejorada del futuro generan endorfinas y seroto-
nina. Alli la socializacidon genera un sentido positivo de pertenencia
que refuerza el compromiso de logro tanto individual como colecti-
vo. Entornos donde se busca eliminar barreras que provoquen mie-
dos, diferencias, separaciones, envidias y celos, y donde se promue-
ve el pleno desarrollo de todos.

® Los lideres son un ejemplo a seguir, porque se cuestionan todo el
tiempo la forma de hacer las cosas y escuchan con genuino interés
nuevas ideas para evolucionar. Son entornos en los que en su propia
vida los lideres buscan permanentemente la forma de mejorar, tanto
para buscar su éxito profesional y personal, como para propiciarlo
en toda su gente. En estos entornos los lideres se destacan por su
profundo deseo de agregar valor a la sociedad, de contribuir al bien-
estar de sus comunidades, alcanzando un sano equilibrio entre lo
que dan y lo que reciben, lo cual les permite obtener, a ellos y a sus
equipos humanos, la justa retribucion de clientes, usuarios, ciudada-
nos, padres y alumnos o audiencias.

e Los lideres se vuelven parte integral de sus grupos, aprenden junto
con todos sus colegas y companeros, y a la vez se convierten en va-
liosos referentes y en fuentes de aprendizaje e inspiracién para los
demas.
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LOS ENEMIGOS DE LA
MOTIVACION
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Como en todo, asi como hay elementos que potencializan y exaltan
una condicidon humana, existen también elementos que la minan o de-
bilitan. Algunos los hemos mencionado anteriormente, pero haremos
aqui un listado de estos para que queden ain mas claros.

El JUICIO: asi como descubrimos que permitir, fomentar y celebrar
la autenticidad es uno de los grandes secretos para promover la mo-
tivacion en un ser humano, asi encontramos que el juicio, ese lado
negativo, oscuro, irracional, es por excelencia el arma de destruccién
masiva de la motivacion. Juzgar a otros es colocarlos en una posicion
de paralisis, de acusados, es dejarlos atolondrados por un momento
sin que se puedan mover. Juzgar implica una comparacién e implica
hacer pensar a alguien que pierde en esa comparacién, y normalmente
la comparacion nunca es justa, ya que se basa en elementos subjetivos
y no objetivos.

El rol de juez es uno de los roles mas duros que puedes jugar en tu
vida, y un rol en el que nadie te ha puesto, sino que tu te has asignado.
Jugar el rol de jueces de aquellos a quienes mas queremos es un rol de
mucho peso emocional, que nos hace cargar con emociones negativas
por mucho tiempo y que nos distancia de estos. Cuando un maestro
o maestra le lanza un juicio a algin alumno, puede llegar a ser muy
duro y puede sembrar improntas o verdades en la mente inconsciente
del alumno, las cuales se instalaran ahi de por vida. Cuando el juicio lo
lanza con coraje, con ira, sera aun peor, porque no tendra control sobre
sus palabras y estas podran herir mucho al nifio, adolescente o joven.
El juicio tiende a aislar a las personas, no a integrarlas. Tiende a hacer
que la persona se cierre y se desanime para aportar y compartir.

EL JUICIO DESMOTIVA A LA PERSONA A ABRIRSE A LOS DEMAS,
A SER CREATIVA, A COMPARTIR IDEAS, A TRABAJAR EN EQUI-
PO, A PROPONERSE METAS MAS ALTAS. EL JUICIO LA LLEVA A

AISLARSE, A CERRARSE, A OCULTAR SUS SENTIMIENTOS Y
A DEFINIR METAS MAS LIMITADAS.
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En los centros de trabajo, cuando varios colaboradores juzgan cons-
tantemente a una persona, esta deja de ser creativa, inhibe sus ideas,
permanece aislada, no comparte informacion e incluso puede llegar a
tomar represalias en contra de sus “jueces”. En muchas ocasiones esta
“venganza” no ocurre en el corto plazo, puede ser mas en el mediano
plazo, cuando sus acusadores no la vean venir y mas duro les podra
pegar. Y, como si no fueran ya suficientes todos estos aspectos negati-
vos del juicio, aqui va otro mas: el juicio se regresa como boomerang.
Te explicamos aqui claramente por qué. Cuando lanzas un juicio td
estableces un miedo, es decir, criticas en el otro justo aquello a lo que
4 le tienes miedo hacer o ser. Como el Universo es tu gran aliado y
quiere que vivas sin miedos, entonces aprovecha que estableciste un
miedo para lanzarte un reto precisamente para que lo enfrentes y lo
superes. Por ejemplo, si juzgas a una amiga por haberse divorciado, tu
marido muy pronto te dard motivos para tenerte que divorciar de él, y
entonces tendras que vivir precisamente aquello que habias criticado.
Si juzgas a tu hijo de descuidado por tirar un vaso de leche, a las pocas
horas algo tiraras td, y a ver qué haces al respecto.

INCERTIDUMBRE FRENTE A LA RECOMPENSA: otro enemigo natu-
ral de la motivacidn es no tener la plena seguridad de que obtendras
la recompensa al terminar todos los pasos necesarios para llegar a la
meta. Si no estas seguro de obtener la recompensa prometida segu-
ramente dudaras de invertir tantos recursos (tiempo, esfuerzo, dinero,
emociones) en alguna actividad. Esto sucede todo el tiempo en los
hogares, en las escuelas, en los centros de trabajo y hasta en ambitos
gubernamentales y politicos. El papa le ofrece al hijo llevarlo a un con-
cierto de su artista favorito si se gradia con buenas calificaciones en
primaria. Sin embargo, si en varias ocasiones previas su papa le prome-
tié recompensas similares, y aunque el nifo logré las metas convenidas
con el pap3, este Ultimo no le cumplié lo prometido, entonces ahora el
nino no tendra la seguridad de que su padre cumplird y no estara tan
motivado.

Si el jefe les ha prometido a sus colaboradores un bono por ciertas
metas de ventas, pero en ocasiones anteriores no les ha cumplido, la
motivacion de los colaboradores no sera la mas alta. La incertidumbre,
por otro lado, también se presenta cuando la persona percibe que
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quien le ofrece una recompensa no tiene las posibilidades de cumplir
lo prometido aunque quisiera con todas sus fuerzas. Por ejemplo, un
politico local que le ofrece a los ciudadanos ciertos beneficios para
la ciudad, cuando en realidad las finanzas locales estan en muy mal
estado y el gobierno central no tiene como prioridad aquello que este
politico local ofrece. O cuando el jefe te ofrece un viaje si alcanzas tus
metas, cuando bien sabes que las politicas corporativas lo impiden.

NO CREER EN LA PERSONA O INSTITUCION QUE TE OFRECE
LA RECOMPENSA, O SABER QUE NO ESTAN EN CAPACIDAD DE
ENTREGARTE LA RECOMPENSA UNA VEZ QUE HAYAS CUMPLI-
DO LA META ESTABLECIDA, SON CONDICIONES QUE GENERAN
UNA GRAN DESMOTIVACION.

Lo contrario se puede aplicar para movilizar el poder de la motivacion:
tener la seguridad de que si logras la meta convenida recibiras la re-
compensa. Este es un gran aliciente de la motivacién que los buenos
lideres saben emplear. Para convencer y motivar a los demas es impor-
tante darles pruebas claras de que cuando otros han llevado a cabo
ciertas actividades, han conseguido determinada meta y obtenido jun-
to con ella ciertos beneficios muy valorados por ellos. Presentar prue-
bas a tus audiencias de otros que han triunfado y han sido celebrados
por sus triunfos es fundamental para convencer y motivar a otros.
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Es muy dificil tratar de motivar a otros sin pruebas claras de que otros
han logrado conseguir ciertas metas y sus consiguientes beneficios.
Los empresarios ponen de ejemplo y citan como prueba a otras em-
presas para motivar a sus colaboradores a innovar. Politicos ponen de
ejemplo a otros paises para convencer a sus electores de aceptar el ca-
mino que ellos les proponen. Los maestros ponen de ejemplo ante sus
estudiantes el caso de otros que fueron alumnos destacados y ahora
estan triunfando en ciertos territorios de la vida profesional.

NO VISUALIZAR CLARAMENTE LA META Y LOS BENEFICIOS: para
que alguien esté motivado tiene que tener gran claridad sobre la meta
y los beneficios correspondientes. Si no alcanzas a ver hacia dénde vas,
en qué estds metiendo tantos recursos, y qué obtendras al final, no
habra una real motivacién. Por ejemplo, muchas personas no le ven los
beneficios al hecho de dejar de fumar, o a dejar de tomar, y aunque se
estén haciendo mucho dafio, no creen que eso sea cierto, asi que no
entienden para qué dejar el alcohol o el cigarro. Otros no perciben cla-
ramente la meta y los beneficios de una vida espiritual. Consideran que
es algo a lo que no vale la pena dedicarle mucho tiempo y esfuerzo
si no le ven beneficios concretos. Muchos piensan erréneamente que
no hay nada después de la muerte, se sienten invencibles y cdmodos
como estan, tan sélo interesados en el plano material, asi que no estan
motivados para practicar nada que tenga que ver con su espiritualidad.
Si un nifo no ve claramente la meta de estudiar y sus beneficios, o de
trabajar en equipo o simplemente de ir a la escuela, y no alcanza a
percibir los beneficios tangibles que obtendra de esto, entonces estara
desmotivado en todo lo que tenga que ver con su educacién. Claro,
el error ha sido de sus padres, y después de la escuela, al no lograr
presentarle claramente las metas y los beneficios.

LA INVERSION DE RECURSOS TAN LIMITADOS COMO EL TIEM-
PO, EL ESFUERZO, LAS EMOCIONES Y EL DINERO, TIENE QUE
TENER UN DESTINO MUY CLARO ASOCIADO A BENEFICIOS
MUY CLAROS. DE LO CONTRARIO LA PERSONA NO MOVILIZARA
A SU FAVOR ESTOS RECURSOS Y SE ESTANCARA FACILMENTE.
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Muchas personas, después de cierta edad, comienzan a descuidar su
alimentacion, dejan de hacer ejercicio, tienden a una vida mas seden-
taria y relajada, incluso olvidan arreglarse para salir a la calle. Estas
personas, entre otras cosas, han dejado de tener metas y percibir los
beneficios de alimentarse sanamente y de mantenerse en buen estado
corporal y estético.

Una de las grandes claves de los Motivadores y Lideres es que logran
presentar claramente las ventajas de hacer algo a sus audiencias, no
solo de los beneficios colectivos, sino de los beneficios individuales:
“El pais tendrad desarrollo econémico, tG tendras mejor sueldo y tu
familia vivird mejor”. Los mercaddlogos y publicistas se esfuerzan todo
el tiempo por lograr presentarle a los consumidores y clientes, de una
manera clara, los beneficios funcionales y simbdlicos de los productos
y servicios que anuncian para que estos se motiven a gastar su dinero
en estos y hasta cambien de hébitos. Sin embargo muchos fallan y al
no presentar en su mensaje los beneficios, claramente estipulados, el
cliente prefiere mantenerse con la misma marca de siempre.

METAS Y RECOMPENSAS A MUY LARGO PLAZO: al ser humano le
gustan las metas y beneficios a corto plazo y, a lo sumo, a mediano pla-
zo, pero no tanto a largo plazo. Por eso los sistemas mas exitosos de
recompensas, puntos o lealtad, son los que te abonan dinero en una
tarjeta que puedes gastar de inmediato en algo mas. Cada vez menos
personas soportan el ahorrar puntos o millas durante 3 o 4 afos hasta
obtener una recompensa de estos.

En el pasado, las personas duraban 20 y 30 anos en el mismo trabajo.
Hoy los adultos jévenes duran 2 o 3 afos y, si no ven clara una promo-
cién en el cortisimo plazo, se mueven a otro trabajo. Algunos apenas
entran a un trabajo y ya estan enviando hojas de vida buscando lo que
sera su proximo trabajo. En el pasado, los inversionistas desarrollaban
estrategias para obtener buenas rentabilidades a los 5-10 afios, pero
hoy los brokers estan sobre las ganancias a los dias, o a los meses
cuando mucho.

No es tarea sencilla convencer a un nifo, adolescente o joven que in-
vierta todos sus recursos en ciertas actividades que no le son placente-
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ras, como poner atencién en una larga jornada de clases, o sacrificar su
deporte o juego favorito por estudiar durante varios dias. Es por esto
que hay que presentarle claramente las metas y beneficios de corto
plazo, no aquellas concernientes a lo que ocurrird cuando sea grande.

Aunque la gran meta llegue en el largo plazo, siempre hay posibili-
dades de presentarle a alguien minimetas o pequefnos logros en el
camino que le permitan reforzar su motivaciéon y mantenerse enfocado
y activo para el logro de la gran meta.

Al ser humano lo mueven metas y recompensas, pero mientras menor
sea su plazo mas probable serd la motivacién que despierten. Para
muchos el discurso de ayudar al préjimo conlleva ir por metas y re-
compensas de muy largo plazo y por ello prefieren no hacerlo, de una
manera egoista, y enfocarse en ellos mas que en los demas, pues sélo
piensan en el disfrute de beneficios a corto plazo.

SI ALGO MUEVE AL EGO DEL SER HUMANO SON SUS BENEFI-
CIOS A CORTO PLAZO, EN LUGAR DE LOS BENEFICIOS A LAR-
GO PLAZO A TRAVES DE ACTIVIDADES ALTRUISTAS. POR ELLO,
PARA LOGRAR QUE ALGUIEN SEA BUENO, APLIQUE SUS VIR-
TUDES, Y ESTE AL SERVICIO DE LOS DEMAS, SE LE TIENE QUE
CONVENCER QUE LAS RECOMPENSAS SON VIVIR EN AMORY
ALEGRIA EL DIA DE HOY, Y NO ALCANZAR LA FELICIDAD EN EL
LARGO PLAZO.

El famoso estudio de Walter Mischel, The Marshmallow Test, pone en
evidencia esta realidad. El 70% de los nifios participantes en el estudio
no resistieron la tentacién de obtener el beneficio de corto plazo (co-
merse los bombones, galletas o chocolates) que tenian frente a ellos,
para obtener la recompensa de mediano plazo (recibir como regalo el
doble de estos dulces), alin no siendo tan larga la espera.

PERCEPCION DE INCAPACIDAD: ya sea para planear, para obtener

herramientas concretas para alcanzar la meta o para ejecutar las ta-
reas necesarias. Este es otro enemigo poderoso de la motivacion, la
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autopercepcion de incapacidad frente a algo o frente a todo, o alrede-
dor de ciertas actividades o en torno al logro de ciertas metas. Y, por
ello, una gran hazafa de los motivadores, lideres, grandes maestros y
grandes padres, es precisamente ayudarle a los deméas a cambiar esa
autopercepcion de “no puedo” por la de “si puedo”, para que la mo-
tivacion encuentre cabida en estas personas.

Obviamente nadie se sentird motivado para conseguir cierta meta vo-
lando con su propio cuerpo, o buceando sin ayuda de equipo espe-
cializado, porque simplemente le es imposible. Asi que para muchos
correr una maratoén les es imposible, o graduarse en una gran universi-
dad, bajar 10 kilos de peso, dejar de fumar o ser emprendedores.

LA MOTIVACION NECESITA UN TERRENO FERTIL PARA CRECER Y
MANTENERSE: ESE TERRENO ES UNA MENTE QUE CONSIDERA
QUE "SI PUEDE"” LOGRAR ALGO.

Sin embargo, algo muy importante en la labor de cambiar la mente
de alguien del "no puedo” al “si puedo”, es entender en qué parte
del proceso esa persona cree que no puede. ;Serd que cree que no
tendréa tiempo para entrenar una hora diaria para la maratén? ;O que
sus rodillas no soportarén la carrera? ;O que no lograréd dejar ciertos
alimentos que es necesario dejar para mantenerse en forma? ;O que
no tendra los recursos para viajar al destino en donde sera la carrera?
Saber qué es lo que le hace pensar “no puedo” es vital en un proceso
de motivacién. Una vez que descubres lo que impulsa a una persona a
tener ese pensamiento limitante, que tal vez vive muy en el inconscien-
te, el enfoque tiene que centrarse en ese terreno.

Es importante entender que muy en el fondo de nuestra mente in-
consciente se esconden razones poderosas para pensar “no puedo”.
Razones que tal vez surgieron desde cuando éramos muy pequefios,
o en nuestra temprana adolescencia, quizd porque un maestro te dijo
que nunca serias capaz de algo, o tus propios papas, o tus amigos, y
estos mensajes se quedaron grabados en tu memoria de largo plazo
sin que incluso td mismo estés al tanto de ello.
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LA MENTE ES MUY PODEROSA: SI EN ELLA VIVE UNA CREENCIA
DE QUE NO ERES CAPAZ DE LOGRAR ALGO, ESTA CREENCIA TE
LIMITARA SIEMPRE. POR ELLO, EN UN PROCESO DE MOTIVAR A
ALGUIEN A LOGRAR UNA CIERTA META, ES IMPORTANTE CONO-
CER LAS VERDADES QUE VIVEN EN SU MENTE SOBRE Si MISMO.

|u

En otras ocasiones, la percepcién del “no puedo” proviene de sentir
o creer que no se contard con los aliados necesarios en el camino.
Para muchas actividades y retos se requieren maestros, coaches, guias,
companeros que hagan equipo contigo. Imaginemos lo que significa
que un nino tenga el suefno de ser un gran jugador de basquetbol pero
que sus companeros de escuela no quieran invitarlo a jugar con ellos,
que el mismo coach de la escuela le diga que por no ser tan alto él no
desea entrenarlo, o bien que su papé le diga que él no tiene tiempo
para llevarlo por las tardes a los entrenamientos al club deportivo. Por

supuesto que esto lo desmotivard mucho.

Los nifios y adolescentes son unas esponjas y se graban todo en la
memoria de largo plazo, asi que cada recuerdo poderoso emocional-
mente estard presente en el futuro manifestdndose desde su mente
inconsciente. Pues bien, y por mas curioso que parezca, frases como:

nou

“no cuentas con mi apoyo”, “yo no te voy a apoyar en este capricho

nmoou

tuyo”,
que no podras hacerlo bien”, se le grabaran al nifio y adolescente muy

u o

no quiero jugar contigo”, “no te voy a entrenar porque creo

profundamente y cada vez que, en su vida futura, quiera emprender un
reto, estas improntas se le manifestaran y podréan sabotear su proceso
y su motivacion.

LAS TENTACIONES EN EL CAMINO: en el camino al logro de nues-
tros objetivos y metas siempre habremos de encontrar tentaciones,
las cuales nos podran desenfocar y hacer perder el rumbo. Ahi esté el
padre de familia, feliz con su hogar, pero se le presenta la oportunidad
de ver en privado a una mujer muy hermosa, aquella con la que desde
adolescente quiso estar, y pum, después de unas copas de vino, cae en
la tentacién. Hoy creemos que las tentaciones son pruebas que la vida
te pone para que feflexiones qué tan preparado y motivado estas para
seguir haciendo lo que haces o para estar en donde estas.
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Ahi esta un joven recién graduado, en un trabajo justo haciendo aque-
llo que le apasiona. Aparece alguien y le ofrece un trabajo que no le
atrae pero en el que le van a pagar el doble. Aquellos con fuerza de
voluntad, con una motivacién muy clara por hacer lo que les apasiona
y no por el dinero, van a dejar pasar esta tentacién disfrazada de opor-
tunidad. Pero quienes no tengan la fuerza de voluntad y crean que los
beneficios del dinero son mas importantes que hacer lo que les apasio-
na, pues caeréan y desenfocaran su camino.

SIEMPRE HABRA TENTACIONES QUE SE PRESENTEN EN EL
CAMINO Y SUS BENEFICIOS BRILLARAN ANTE TI. SI TU MOTI-
VACION POR CONSEGUIR EL OBJETIVO ORIGINAL NO ES TAN
ALTA, CEDERAS A ESTAS TENTACIONES. POR ESO ES IMPOR-

TANTE SER CONSCIENTES DE LO QUE QUEREMOS, POR QUE LO
QUEREMOS, Y ENFOCAR TODA NUESTRA ATENCION EN ELLO,
PARA NO DESVIARNOS DEL CAMINO.

Ser capaz de vencer las tentaciones implica ser conscientes cuando la
motivacién estad disminuyendo y, o actuar en seguida para aumentar la
motivacién y mantenerse enfocado, o bien hacer un alto en el camino
y revisar lo que realmente se desea. Siempre es posible cambiar de
direccién y buscar nuevos objetivos, lo importante es ser consciente
de ello. No tiene nada de malo preferir estar nuevamente soltero a
casado, en un trabajo y no en otro, decidirse por ser basquetbolista a
tenista, lo importante es que esto parta de una motivacion poderosa y
de un plan consciente y claro.

MALA ALIMENTACION: otro enemigo muy evidente de la motivacién
es una alimentacién deficiente. Muchas personas creen que se estan
alimentando bien o que estan alimentando bien a sus hijos por el sim-
ple hecho de llenar sus estbmagos, pero esto es totalmente incorrecto.
Una cosa es llenarnos el estémago y otra muy diferente es nutrirnos.

Una mala nutricion no sélo provoca debilitamiento y mal desarrollo fi-

siolégico, sino una gran desmotivacion. Cuando el cuerpo no tiene los
minerales, vitaminas, carbohidratos y la glucosa adecuada no puede
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operar correctamente, y por ende no puede planear, pensar, sofar en
grande y ejecutar las acciones necesarias para lograr sus metas. Cierto
dia, durante una conferencia en una Universidad de mucho prestigio,
uno de los maestros me dijo que sus alumnos estaban muy mal nutri-
dos y que se dormian en su clase de 3 a 4 pm. Lo invité a la cafeteria
de esa Universidad a revisar el menu que les servian a los estudiantes y
pudimos constatar que esa institucion educativa no promovia en abso-
luto la buena alimentacidn de los jovenes: habia excesos en el consumo
de grasas y aceites, calorias, azlcares (de las malas) y hasta demasiada
sal, y en cambio brillaban por su ausencia los alimentos frescos y ver-
des que dotaran de vitaminas y minerales a los alumnos. Y esto mismo
sucede en muchas casas y oficinas: las alacenas caseras y las cafeterias
corporativas, en su mayoria, no alimentan bien a los comensales. Por
supuesto, no todo es sélo su responsabilidad, los comensales mismos
muchas veces no exigen mejor nutricién o se resisten a cambiar sus
habitos alimenticios.

Hoy todo el mundo sabe qué es bueno para su cuerpo y para su cere-
bro pues toda la informacién esta en Internet. Pero abundan actitudes
debilitadoras como flojera, falta de voluntad, ingenuidad y desidia, lo
que impide que haya una nutricién adecuada para familias e hijos, es-
tudiantes y colaboradores.

Aunque hoy existan regulaciones y leyes que prohiban ciertos alimen-
tos en las escuelas, en muchos casos no se cumplen: les siguen dando
comida rapida, productos de pan con exceso de azlcar, saborizantes,
colorantes y conservadores que, en exceso, dafan la salud de las per-
sonas, maxime en el caso de los nifios, propiciando la desmotivacion y

el desenfoque ante objetivos positivos.
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UNA PERSONA MAL NUTRIDA NO PODRA ESTAR MOTIVADA
NI ENFOCADA. HOY TODOS SABEMOS QUE ES LO ADECUADO
PARA NOSOTROS Y PARA NUESTROS HIJOS. PERO LA COMO-
DIDAD, LA FALTA DE FUERZA DE VOLUNTAD, LA DESIDIAY LAS
MALAS COSTUMBRES IMPIDEN QUE DESARROLLEMOS UNA
MEJOR ACTITUD, CAMBIEMOS Y NOS NUTRAMOS MEJOR.

Segun explica el escritor y psicélogo americano Roy Bauminster en su
libro Will Power (Fuerza de Voluntad), incluir una dosis apropiada de
glucosa en la alimentacion es fundamental para que la persona tenga
fuerza fisica y emocional. Pero un exceso de esta lleva a la persona al
letargo y a la falta de dinamismo.

LA COSTUMBRE: Si cada vez que haces algo obtienes exactamente
lo mismo, eventualmente esta recompensa y los beneficios asociados
a ella ya no seran poderosos para tu cerebro, no generaran la misma
dopamina y adrenalina, por lo que tu cerebro buscard nuevas recom-
pensas. Esto es muy claro con los atletas de alto rendimiento, quienes
siempre van por méas kilémetros, mayores alturas por escalar o nuevos
récords por vencer. Lo vemos con los inversionistas, quienes van por
nuevos riesgos y por apuestas mas grandes. Lo vemos con los ejecu-
tivos, quienes después de dos o tres anos con el mismo sueldo, los
mismos premios y los mismos retos salen a buscar nuevos.

Por ello, una de las grandes claves para retener el talento y mante-
ner motivados a tus colaboradores es plantearles nuevos retos, nuevas
actividades y nuevas recompensas. De lo contrario la costumbre se
apoderara de ellos, entraran en un estado de comodidad y sucederan
dos cosas: a) los que buscan la comodidad se estancaran ahi bajo es-
tandares de mediocridad, b) los que buscan estar motivados y quieren
nuevos retos se irdn a otro espacio laboral.

Con los nifios, adolescentes y jovenes funciona incluso mas evidente
este principio. Si un maestro da una clase hoy cantandoles una cancién
y mafana lo hace de la misma forma, y pasado mafiana y tres dias des-
pués también, los estudiantes se aburrirdn y ya no estaran motivados
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con esta forma de aprender. Cuando el método es nuevo hay una gran
motivacién, la sorpresa, la creatividad, el misterio de lo que sigue, el
descubrir si puedo o no, si otros lo haran bien o no, pero eventualmen-
te el método se vuelve costumbre y la motivacién comienza a disminuir.
Una clase de deporte que siempre es igual se vuelve aburrida. Un papa
que siempre le ofrece el mismo juguete de recompensa a su hijo por
sacar buenas calificaciones eventualmente dejard de motivarlo. Un es-
poso que siempre invita a su esposa al cine los mismos dias y a la
misma hora, y le compra el combo de palomitas, hot dog y refresco,
deja de ser un esposo creativo, atento y amoroso bajo la mirada de su
mujer.

PARA MANTENER LA MOTIVACION SE REQUIERE SER CREATIVO
CON LOS METODOS DE PLANEAR, ENSENAR, RETAR Y RECOM-
PENSAR. LA COSTUMBRE ES UN GRAN ENEMIGO DE LA MOTI-
VACION, YA QUE LAS RECOMPENSAS, INCENTIVOS Y BENEFI-
CIOS REPETITIVOS DEJAN DE TENER UN EFECTO PODEROSO EN
LA MENTE DE LA AUDIENCIA.
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LA ETICA EN LA MOTIVACION
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No podemos cerrar con un tema mas importante y crucial alrededor de
la motivacién que la ética. En nuestro estudio descubrimos que existen
muchos momentos y elementos alrededor de la motivacidén que pue-
den minar la ética alrededor de las acciones de una persona o un grupo
de personas. Déjanos ponerte dos ejemplos.

Un politico en un puesto de administracién publica recibe determinada
cantidad de dinero por sus labores. Sin embargo considera que ese
pago no es suficiente para mantenerse motivado y vivir las dificulta-
des de su posicién, y por ende decide aceptar otros “motivadores”
o beneficios subrepticios. Este politico no ha sido capaz de encontrar
beneficios adicionales que lo motiven a su puesto, actividades visiona-
rias y el consiguiente impacto en la ciudadania, por ejemplo contribuir
a que las personas tengan una mejor calidad de vida, servirle a otros,
ayudar a sentar las bases de un desarrollo equitativo, etc. En esta caso,
el politico desarrolla o acepta motivadores poco éticos alrededor de
sus actividades. Sin embargo sus acciones tendran repercusiones en
su vida emocional y familiar, y en la situacién de su ciudad o regién de
influencia.

En otro ejemplo, un maestro de escuela inscribe a sus estudiantes a
un concurso de matematicas; tanto él como sus alumnos desean ga-
nar y ser recompensados. El maestro descubre que otro maestro de
la misma escuela es juez en el concurso y que tiene los resultados de
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las ecuaciones que vendran en el examen. El maestro sabe que puede
acceder a la oficina el juez y extraer los resultados, y de esta manera se
enfocara en entrenar a sus alumnos especificamente para estas ecua-
ciones y obtener las mas altas calificaciones. El maestro, rompiendo
cualquier estandar de ética, lo hace, y esto le permite ganar el concur-
so. Sin embargo, méas tarde los estudiantes descubren la trampa que
hizo su maestro y las consecuencias le son funestas. Las tentaciones
siempre estaran en tu camino; sin embargo se requiere fuerza de vo-
luntad para vencerlas y hacer las cosas de manera ética.

VIVIR CON ETICA, SINTIENDO QUE HACES LAS COSAS CORREC-

TAS, ES UN GRAN MOTIVADOR DE VIDA. SENTIR QUE LA GRAN

RECOMPENSA DE TUS ACCIONES ES ESTAR EN PAZ, EN ESTADO

DE GRACIA, EN PLENITUD EMOCIONAL Y ESPIRITUAL, ES EN Si
UN GRAN MOTIVADOR.

Un Maestro Espiritual me dijo un dia: “Estado de Gracia es no deberle
nada a nadie, no pensar que nadie te debe nada a ti y no deberte nada
a ti mismo en relacién con nadie”. Asi, cuando vives con ética vives en
estado de gracia, en paz, con tranquilidad, ya que has hecho todo lo
que has podido con quien has sentido que has debido y porque no
te culpas de nada del pasado. Al contrario, guardas gratitud hacia ti
y hacia los demas por todo lo vivido. El mismo Maestro Espiritual me
dijo en otra ocasidén: “Justicia Terrenal es darle a cada a quien lo que
le corresponde; Justicia Espiritual es tomar del Universo sélo aquello
que te corresponde”. Es importante vivir tomando del Universo sélo
lo que nos corresponde, para no sentir que le debemos algo al mismo
Universo, sino que sélo hemos tomado aquello por lo que hemos tra-
bajado y merecemos.

Motivar a otros, definirnos objetivos, planear su cumplimiento y lograr-
los dentro de los marcos de la ética, deberia ser una condicién basica
dentro de las escuelas, en los clubes deportivos, en los centros de tra-
bajo y en las instituciones de gobierno. Y los primeros en vivirlo asi de-
berian ser los altos funcionarios, los empresarios, los padres de familia
y los maestros de escuela.
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Este es un libro producto de los resultados del estudio de profundidad,
que Ricardo Perret y Zohe Vinasco, llevaron a cabo para descubrir los

misterios sobre la Motivacién.

Todo mundo habla de la Motivacién y de estar motivado, y todo mundo
quisiera sentirse motivado todos los dias de su vida. Sin embargo,
vivir motivado y ser capaz de motivar a otros, implica conocer con
detalle cémo se detona la motivacién, como se sostiene y qué sucede
cuando estamos motivados. En este libro, el décimo en la carrera
del autor e investigador Ricardo Perret, se exponen los resultados
de 15 dindmicas de motivacién, y des-motivacién, que se aplicaron
a 320 nifios de primaria y secundaria, y su posterior aplicacién en la
vida de adultos. Preparate para sorprenderte con los Secretos de la
Motivacion, pero preparate méas para aplicar en tu vida los conceptos

y herramientas practicas que en este libro se revelan.
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