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DAR SIN ESPERAR NADA A CAMBIO

«La amistad, como la musica, se disfruta tan-
to al entregarla como al recibirla. Igual que
no soportarfa un mundo sin humor, tampoco
lo entenderia sin la musica y la amistad.»

SANTIAGO SEGURA, actor y director.

«La generosidad es como un boomerang: siem-
pre vuelve.»

Nacno ViLLocH,

escritor y experto en innovacion.

«Ser generoso sin esperar nada a cambio es el
mejor negocio que he hecho en mi vida. Por
mds que lo intento no consigo arruinarme.»

ALrONSsO CARRASCOSA MARCO,
presidente de Legilitas.
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EL PLACER DE RELACIONARSE

Muchas personas se relacionan con otras sélo por inte-
rés. Su objetivo es conseguir algo: invitan a comer a un
cliente para que les compre sus productos, le rien las
gracias al jefe para que les ascienda o les suba el sueldo
(o para que no los despida), le bailan el agua a un pro-
ductor de cine para conseguir un papel en su préxima
pelicula, etc. Esto, a la corta o a la larga, genera frialdad
e infelicidad, que es lo contrario de lo que deberfa apor-
tar una red de amigos, conocidos y contactos en general.

Si te relacionas sélo por interés, la cosa no funciona:
tarde o temprano la otra parte lo nota, y a menos que le
intereses ti también para algo, la relacién acaba ahi. Lo
que funciona son los vinculos: interesarte de verdad
por la otra persona, cuidar la relacién, felicitarla por
su cumpleafios, llamarla un dia simplemente para saber
c6mo estd, etc. Los vinculos reales, y no las relaciones
impostadas, son los que hacen que el nerworking sea
enriquecedor para todos.

Hay que relacionarse con los demds por el puro pla-
cer de relacionarse, como cuando éramos nifios.

@)
(=)
S
Porque haciéndolo asi se generan vinculos auténti-
cos, y un vinculo auténtico es en si mismo un benefi-
cio, un premio, un regalo de la vida. Es eso lo que te
hard sentirte bien, y vivir mds y mejor. Y, aunque te

parezca mentira, también es eso lo que hard que econd-
micamente te vaya bien, si ése es tu objetivo. De hecho,
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lo que se entiende habitualmente por nerworking es la
creacién de una buena red de contactos para crear opor-
tunidades de negocio, pero para hacer un nerworking
eficaz hay que enfocarlo de otra manera. Se hacen me-
jores business creando vinculos, gandndote la amistad,
el corazén de las personas que te interesan.

Para empezar a construir una buena red, lo pri-
mero que tienes que hacer es ser una persona gene-
rosa. Porque los beneficios de la generosidad son enor-
mes, para los demds y para ti. Para empezar, creas un
buen ambiente a tu alrededor que hace que te sientas
bien. ;O acaso no te gusta ver cerca de ti a personas feli-
ces? Por si esto fuera poco, ganas amigos y personas con
las que compartir la vida, y ése es el mayor tesoro y la
mayor riqueza que hay. Y no sélo eso: se te abren infi-
nitas puertas, infinitas posibilidades de diversidn,
aprendizaje, negocio y placer.

Miralo asi: la vida te ha dado un regalo inmenso, la
posibilidad de ser generoso, asi que serfa una tonteria
no aprovecharlo. ;Verdad que si te regalaran un millén
de euros no lo rechazarias? Pues esto es lo mismo. ;Ser
egoista no tiene sentido!

La generosidad pasa por compartir lo que se tiene,
sea poco o mucho. Porque lo importante no es el ta-
mafio del barco, sino la gente maravillosa con la que
navegas por la vida. Hace un tiempo, cuando pasaba
las vacaciones en Ibiza, tenfa un amigo que a menudo
me invitaba a pasar el dia en un barquito alquilado. Lo
llendbamos de gente divertida, tanta que ni siquiera te-
nfamos vasos para todos. Cogfamos una guitarra y dis-
frutdbamos del dia. En una ocasién, el propietario de un
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enorme barco (su tamafio convertia al nuestro en una
mera zédiac) se nos acercé atraido por la diversién y
acabé en nuestro barquito. Era un magnate del calzado
que, erréneamente, habfa comprado aquel enorme yate
pensando que cuanto mds grande fuera mds feliz serfa.
Afortunadamente, aprendié que en cuestién de barcos
el tamafo no importa, lo que importa es la compaiifa.

Se6)

CAMBIA DE CHIP

Cuando contribuyo a que dos personas se conozcan o
hagan negocios juntos, no busco una recompensa. Me
basta con saber que he sumado. Es mi manera (eficaz)
de hacer networking. Entiendo el ayudar como una
forma de crecer, como un regalo que recibo, no
que doy. No soy yo el que ayuda, sino que otros me
ayudan ddndome la oportunidad de ayudar. No lo
digo por quedar bien ni porque tenga espiritu de mi-
sionero, sino porque lo siento as{ y me funciona. Y creo
que es un cambio de chip importante que tenemos
que hacer todos para mejorar nuestras relaciones y el
mundo en general.

No hace mucho, por ejemplo, una amiga a la que
acababan de diagnosticar un cdncer (no diré su nombre
por discrecién) me pidié que la acompanara a su pri-
mera sesién de quimioterapia. Podfa haber compartido
aquel momento con alguien de su familia o con alguna
amiga intima, pero prefirié pedirmelo a mi. Y, en lugar
de verlo como un marrén, me senti muy honrado, pues
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pensé que si me lo pedia era porque me consideraba
una persona fuerte y tenfa en alta estima nuestra rela-
cién. Por desgracia, no podemos curar a los demis,
pero al acompafiar a una persona enferma nos queda-
mos con un trocito de su enfermedad y se la hacemos
mds llevadera. El que tiene cdncer, u otra dolencia gra-
ve, no puede repartir acciones de su mal, pero si alguien
le ayuda a llevar la carga se siente un poco mds ligero, al
menos durante un rato.

Es posible que te cueste ver esto como un regalo,
pero si practicas la empatia logrards no sélo que los
demds se sientan mejor a tu alrededor, sino también
sentirte mejor td. Es una cuestién de crecimiento per-
sonal. A lo mejor ese dia tengo una comida de nego-
cios y la tengo que anular o aplazar, pero ;qué es lo
importante en la vida, las personas o los negocios?
Hazte este planteamiento, porque a lo mejor te estds
olvidando de lo importante. El trabajo y los negocios
pueden tener un premio econémico (o no), pero si al-
guien te da la oportunidad de ayudarle en un momen-
to dificil es un regalo real e instantdneo.

miniTRUCO

Sial principio no eres capaz de dar sin esperar nada a cambio, al menos
S generoso por puro egoismo: piensa que si ayudas a alguien en una
situacion dificil hablard bien de ti el resto de su vida. O sea, tdmatelo
como si estuvieras invirtiendo en un anuncio de ti mismo, en alguien
que te va a vender como una persona atenta, noble y fiable (y a todos
nos gusta tratar con personas atentas, nobles y fiables, ¢verdad?). Y no
sdlo eso: estas sembrando para poder recibir apoyo el dia que te pase
algo a ti. ¢0 acaso crees que nunca te va a pasar nada malo?
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DE LA MIERDA SE PUEDE HACER ABONO

Otro argumento para ayudarte a ayudar (porque, in-
sisto, ayudando a los otros te ayudas a ti mismo) es que
cuando contribuyes al bienestar de otras personas a
menudo surgen beneficios inesperados. Te explicaré
un caso muy personal. Hace un tiempo mi hermana y
mi padre tuvieron cdncer a la vez. Mi hermana fue
muy valiente, pues no sélo le oculté a mi padre su en-
fermedad, sino que lo acompafié mds de una vez a qui-
mioterapia al dfa siguiente de haber recibido ella su
tratamiento. Se ponfa una peluca, se maquillaba y lo
acompanaba. Y mi padre le decfa: «Esto de la quimio
es una mierda. Si td supieras...». {Toda una heroicidad!

En esa época conoci a Javier de Castro (@javierDcas
tro). Buscaba a un médico experto en pulmén (mi pa-
dre tenfa un cdncer de ese tipo) y di con él en el hospital
La Paz de Madrid. Javier es un reputado médico e in-
vestigador que da conferencias por todo el mundo y
salva muchas vidas. A raiz de aquella primera visita nos
seguimos viendo, nos hicimos amigos y lo apoyé du-
rante su proceso de separacién. Un dia lo llamé, sim-
plemente por saber qué hacfa. Me dijo que no tenfa
planes y le invité a que se viniera al restaurante que
tengo con mis maravillosos socios en Alcobendas, al
norte de Madrid, el Silk. Alli le presenté a Vanesa. Se
cayeron tan bien que empezaron a salir juntos. Hoy dia
tienen una hija, Carlota, de la que soy su orgulloso pa-
drino.

A menudo, de la «<mierda» (la enfermedad de mi pa-
dre, la separacién de Javier) salen flores preciosas, pero
para eso tenemos que ser capaces de convertirla en abo-
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no. O sea, de ver lo potencialmente bueno que hay en
cada situacién, por dura que sea. Y de dar sin esperar
nada a cambio.

INVERTIR EN EL CORAZON

Todas las inversiones (el oro, las grandes empresas que co-
tizan en bolsa, etc.) tienen fluctuaciones. Por eso, lo mejor
es invertir en el corazén de la gente. De hecho, como dice
mi querido José Mota (@JoseMotatv), las buenas acciones
no cotizan en bolsa, pero son las que tienen mds valor.

Invertir en ayudar, en cooperar, en construir relacio-
nes sanas y a largo plazo, es el mejor negocio que pue-
des hacer. Al final es la inversién mds rentable. Porque
la amistad no se devalda. Y si lo hace, pese a tus esfuer-
zos por mantenerla, es que estabas sembrando y regan-
do en tierra estéril. En ese caso, guarda el agua para re-
gar otras semillas.

Cuando haces el bien, cuando cuidas a la gente,
cuando das sin esperar nada a cambio, simplemente
porque te sale del corazén, generas riqueza a tu al-
rededor. Una clase de riqueza que no siempre se mide
(al menos no directamente) en euros o en délares, pero
que vale mucho mds que todas las propiedades del
mundo. Este es el mejor networking que puedes hacer.

Invertir en las personas y en las relaciones es invertir
a corto, a medio y a largo plazo. Porque, aunque a veces
te parezca lo contrario, el mundo estd lleno de buenas
personas que no olvidardn que un dfa...
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... estuviste a su lado y las escuchaste cuando tenfan
un problema.

... las apoyaste cuando se separaron.

... las recomendaste para un empleo.

... les presentaste a alguien que acabé siendo su socio
0 su amigo.

... etcétera.

Y los que se olvidan (que también los hay, no soy tan
inocente como para ignorarlo) no merecen estar a tu
lado, con lo cual tu inversién te servird como filtro.
Porque todo tiene un limite, y el limite estd en las per-
sonas que abusan de tu confianza y tu bondad sin nin-
gtn tipo de pudor ni vergiienza.

SI DICES QUE HARAS ALGO, HAZLO

Como dice mi amiga Maria José Hidalgo, directora
general de Air Europa, no hay que amagar en la vida.
Y yo afiadirfa: tampoco hay que amagar en las relacio-
nes. Dicho de otra forma: si dices que vas a hacer algo,
hazlo. La palabra es importante: tiene que ser una
llave, un compromiso, un contrato. Tenemos que
gastar menos dinero en notarios y en abogados (con
todos mis respetos para estas profesiones). La palabra
de las personas tiene que ser un valor mds preciado.
Creo mucho en el entrenamiento de la mente, y la
mente se maneja con palabras. Asi que tenemos que
utilizar el poder de la palabra. Cuando decimos que
haremos algo, establecemos un compromiso con otras
personas y con nosotros mismos. Si luego no podemos
cumplirlo por las circunstancias o porque no nos vemos
capaces, rectificamos y nos disculpamos: «Pues mira, dije
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que harfa esto, pero no puedo». O: «Lo siento, pero lo
he pensado mejor y no me veo capaz». Y no pasa nada.
La gente que genera falsas expectativas, que ilusiona y
luego no cumple, defrauda y genera desconfianza y mal
rollo a su alrededor. Y la base de las relaciones es la con-
fianza.

En mi caso, si digo que haré una cosa es porque pue-
do y tengo intencién de hacerla. No amago ni fantas-
meo, porque a los fantasmas les acaba saliendo una bola
negra con una cadena en el pie y eso los lastra, les impi-
de avanzar. Algo han influido en este comportamiento
mis padres. Mi padre, que ya murid, fue guardia civil y
me inculcd unos principios muy firmes. He mamado la
lealtad y el compromiso. Y estoy convencido de que
tenemos que recuperar estos valores.

Tampoco juegues con las expectativas de las perso-
nas. Muchos problemas y enemistades aparecen por ge-
nerar falsas expectativas o crear ilusiones y luego no
cumplirlas. Con esto crecerd tu principal valor: tu mar-
ca personal, tu credibilidad.

PIENSA BIEN Y ACERTARAS

Cuesta lo mismo hablar mal de un tercero que hablar
bien. Exactamente lo mismo. Por costumbre, o por lo
que sea, tendemos mds a criticar que a alabar, a poner
el foco en lo malo y no en lo bueno. Pero hablar mal
de alguien es hablar mal de ti mismo. Puestos a gastar
saliva, ;por qué no hablas bien de otras personas? Las
hards grandes a ojos de tus interlocutores y te hards
grande a ti. Y generards confianza a tu alrededor. Prué-
balo: mejorard tu relacién con los demis.
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No sélo tenemos tendencia a hablar mal de los de-
mds, también a pensar mal de ellos. Lo demuestra la
gran popularidad de esta frase: «Piensa mal y acerta-
rds». Seguro que la has oido a menudo. Forma parte de
la educacién que recibimos desde pequefios y que sin
darnos cuenta propagamos. Bajo esa frase subyace la
idea de que los demds son peligrosos y que debemos
desconfiar de ellos. El que la invent6 ha hecho mucho
dafio, porque a base de escucharla y repetirla nos la
hemos creido, de modo que, cuando hablamos con un
desconocido, de entrada pensamos: «seguro que me
estd engaflando»; «algo querrd cuando es tan simpdtico
conmigo»; «se ve que tiene dinero, seguro que lo ha ro-
bado», etcétera.

Propongo desde aqui cambiar la frase por su contra-
ria: «Piensa bien y acertards». Puede que alguna vez te
equivoques (todos nos hemos llevado algiin desenga-
flo), pero vivirds mejor. Vivirds desde la confianza, o
sea, mds tranquilo y feliz. Porque la confianza es un
valor bdsico en las relaciones. Cuando confiamos en
una persona, nos resulta mds sencillo trabajar o embar-
carnos en proyectos empresariales o de cualquier tipo
con ella. Y cuando los demds confian en ti, es mucho
mds probable que quieran hacer cosas contigo.
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miniTRUCO

Cuando estés a punto de hablar mal de alguien, ifrena! Es mejor que
no digas nada. 0 incluso que busques algo bueno que puedas decir
de esa persona.

Resumen del capitulo 1:
Dar sin esperar nada a cambio

Haz las cosas de corazdn, no por interés. No intentes hacerte
amigo de alguien sélo para consequir un beneficio.

Si te ofrecen la oportunidad de ayudar, hazlo. En realidad te
estan haciendo un regalo. iNo lo rechaces! Lo mas importante
que se puede llegar a ser es buena persona.

No amagues. Sé transparente en tus intenciones y fiable en
tus actos. Si dices que hards algo, hazlo. Generards confianza,
que es un valor basico en las relaciones.

Cambia el «piensa mal y acertardsy por el «piensa bien y
acertardsy. Te llevards algin desengafio, pero vivirds mejor.
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