EL PASO SIGUIENTE

Dr. Lair Ribeiro

Arriesgar más en la vida es muy importante para el desarrollo de la autoestima, que es la base del éxito personal y profesional. Si quisieras arriesgar más en la vida, ¿qué harías? Vamos a suponer que respondes así: “Si quisiera arriesgar más en la vida viajaría más”. Entonces yo te pregunto: ¿Cuál es el paso siguiente? Bien, el siguiente paso sería ir a una agencia de viajes y averiguar cuánto cuesta viajar a Egipto, por ejemplo.

“Si tuviera que arriesgar más en la vida cortaría con esta relación que dura ya demasiado y que ya no funciona.” ¿Y cuál sería entonces el paso siguiente? “Bien, el siguiente paso sería mantener una conversación con mi pareja para decidir si nos separamos o no.”

“Si tuviera que arriesgar más en la vida buscaría una pareja, pues hace ya muchos años que estoy solo.” ¿Cuál sería el paso siguiente? “Bien, el siguiente paso sería salir y relacionarme más, hacer nuevas amistades y encontrar a alguien con quien pudiera mantener una relación sentimental.”

¿Si tuvieras que comerte a un elefante cómo lo harías? Bocado a bocado, un mordisco cada vez. ¿Cómo se alcanza una meta? Paso a paso, uno cada vez. Así pues, la pregunta que hay que hacerse cuando nos ponemos una meta es: ¿Cuál es el siguiente paso? Y una vez dado ese paso, hay que seguir preguntándose: Y ahora, ¿cuál es el siguiente paso? Hasta alcanzar el objetivo.

Supongamos que has decidido que si te atrevieras a arriesgar más en la vida dejarías tu empleo actual y crearías una empresa propia. De acuerdo, ¿cuál sería el siguiente paso entonces?

Hay dos modos de aprender en la vida: por nuestra propia cuenta o con los que ya saben. Un refrán chino explica que: “El tiempo es el mejor de los maestros, lástima que acabe matando a sus discípulos”. Si deseas aprender con quien sabe, por ejemplo, porque quieres abrir un negocio en un determinado ramo, habla con personas que hayan creado empresas similares y que hayan funcionado. De este modo aprovecharás las experiencias de otros y no incurrirás en los mismos errores que ellos. Es decir, utiliza la información de otro en tu provecho para así obtener un punto de apoyo. Si me pides que eche abajo una puerta con mis propias manos, aunque yo sea fuerte seguro que me resultará difícil conseguirlo, pero si me das una palanca y un punto de apoyo no habrá puerta que se me resista.

¿Cómo conseguirlo? Tan pronto aprendas a hacer palanca ya no necesitarás aplicar tanta fuerza. No te estoy diciendo que trabajes más horas, ni que aumentes el presupuesto ni el número de empleados. Nada de eso. Te estoy enseñando a “hacer más con menos”. Es decir, cómo hacer lo que estás haciendo –en casa, en tu negocio- mejor y de manera más rápida, gastando menos y produciendo más.

Creer para ver, y no ver para creer

LA PULGA Y EL ELEFANTE

Dr. Lair Ribeiro

¿Sabes cómo se adiestra una pulga? ¿Has visto alguna vez a alguien entrenando a una pulga? Es muy sencillo. Coges la pulga, la metes dentro de un jarro y lo tapas. A la pulga no le gusta tener que quedarse allí, de modo que empieza saltar para salir. Pero cada vez que salta choca contra la tapa, y eso duele. ¿Sabes qué hace entonces la pulga? Empieza a saltar un poco más bajito. Y es entonces, cuando ha aprendido hasta dónde puede saltar, cuando ya puedes quitar la tapa al jarro, porque la pulga nunca saltará más allá.

Si no te lo crees, prueba a hacerlo en casa, o lee el ejemplo que sigue:

¿Sabes cómo se adiestra un elefante? El domador empieza cuando el elefante es muy joven; ata el extremo de una cuerda al cuello del animal y el otro extremo a un árbol. El pequeño elefante intenta escaparse, pero no lo consigue; y lo vuelve a intentar, sin resultado, y lo intenta una y otra vez, hasta que por fin se da por vencido. A partir de ese momento el elefante está dominado. Incluso cuando llegue a elefante adulto y sea un animal enorme y muy poderoso, un payaso será capaz de contenerlo atando el cabo de una cuerda a su cuello y el otro a la pata de un taburete, pues el animal todavía cree que está amarrado a un árbol.

Para convencerte de lo que te digo no es preciso que vayas al circo: bastará con que te mires al espejo y reflexiones un poco:

¿Cuántas cosas podrías hacer en tu vida y no haces porque tu padre o tu madre te dijeron cuando tenías siete años que nunca serías capaz? Seguramente los padres hablan de este modo con la mejor intención, y es posible que lo que dicen no llegue a afectar la vida de sus hijos. Por ejemplo, mi madre solía decirme cuando tenía siete años: “No cruces la calle solo”. Hoy tengo cincuenta, y si hiciera caso de aquella advertencia aún necesitaría a alguien para pasar la calle, y no es ese el caso. Pero mucha gente carga en su vida con cosas que no le son útiles. De modo que lo que te tienes que preguntar es lo siguiente: ¿Me sirve de algo esta creencia que cargo conmigo? ¿Me es útil todavía o es como la de la historia de la pulga, que sigue saltando poquito y no es capaz de salir del tarro aunque esté destapado? ¿O como la historia del elefante, que incluso atado a un taburete se cree que un árbol le impide marchar? Por eso la cuestión que te planteo es esta: “¿Qué es lo que no haces en tu vida y podrías hacer?”.

Por culpa de una creencia, de un resentimiento o de un odio anclados en el pasado y que bloquean tu mente, sigues creyendo que no podrás hacerlo. ¿De verdad no puedes hacerlo?

Sabemos que es posible recodificar las creencias de nuestra mente. Somos animales lingüísticos, y el lenguaje nos diferencia de otros seres y nos hace humanos. A través del lenguaje introducimos estas creencias en nuestra cabeza; a través del lenguaje podemos sacarlas, pues el cerebro trabaja cibernéticamente.

Responsabilidad de todos es responsabilidad de nadie

EL TERMOSTATO DEL CEREBRO
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Si instalo un aparato acondicionador de aire en una sala y programo el termostato a 21 grados centígrados, la temperatura de la sala se situará más o menos en torno de los 21 grados. Siempre que la temperatura ambiente suba por encima de lo programado, el aparato se conectará para restablecerla a los 21 grados. Y siempre que baje la temperatura, el acondicionador de aire se desconectará para que suba. Es decir, el acondicionador de aire se conectará y se desconectará independientemente de mi presencia física gracias a un dispositivo denominado termostato. Se trata de una forma de inteligencia instalada en una máquina.

Tú tienes en tu cerebro una especie de termostato para el dinero, uno para tus amistades, otro para la salud, etc. El caso es que podemos manipular estos termostatos y reprogramar nuestro cerebro en estos aspectos. ¿No te lo crees? De acuerdo, lee el caso verídico que describo a continuación:

Vivía en Estados Unidos un individuo conocido como el mejor vendedor de inmuebles de una extensa zona. Era un gran comunicador, tenía muy buena presencia y una excelente dicción, era inteligente y trabajaba muy bien, pero al cabo del año sólo conseguía ganar treinta mil dólares, lo cual para aquel país era más bien poco. Nadie se explicaba cómo era posible que una persona con aquellas cualidades ganara tan poco. Un buen día realizó una sesión de hipnosis y se descubrió que su padre murió cuando él tenía siete años de edad. La empresa para la que trabajaba aquel hombre le organizó un homenaje, al que asistieron la viuda y el hijo. El director de la empresa hizo un conmovido discurso en el que exaltó la honestidad y la dedicación del empleado recién fallecido. Al finalizar, él y su madre subieron al estrado y allí recibieron un sobre que contenía el importe del seguro de vida del padre. Cuando la mujer lo abrió se encontró un documento y una cantidad: treinta mil dólares. Y así, con siete años de edad, aquel prometedor vendedor inmobiliario llegó a la conclusión de que un hombre honesto, trabajador, competente y dedicado valía treinta mil dólares al año.

Tras aquella sesión de hipnosis, que actúa según la misma tecnología que hoy suelo presentar en mis seminarios y en mis libros, al mes siguiente el vendedor duplicó sus ingresos; al tercer mes ya los triplicó, y los cuadriplicó al cuarto, y doce meses más tarde estaba ganando un millón al año.

Lo consiguió haciendo lo que siempre supo hacer: vender bienes inmuebles. Seguía levantándose a la misma hora, y se acostaba también a la misma hora que siempre.

¿Cómo explicar lo que le ocurrió? Su termostato del dinero experimentó un cambio.

Es como si en nuestras cabezas estuviera inscrito con letras invisibles cuánto valemos: el universo nos entregará lo que allí aparece.

El termostato de nuestro cerebro es lingüístico. No es como el que regula la temperatura en un acondicionador de aire, que nos es más que un aparato. En el ser humano es una programación lingüística. Por eso a través del lenguaje podemos modificar nuestra mente y la realidad que nos rodea.

Al hacer distinciones, vuelves visible lo invisible

Toda creencia tiende a perpetuarse
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Hay quien se extraña cuando afirmo que cualquier creencia, cuando arraiga en nosotros, tiene como única y exclusiva función perpetuarse. Pues bien, demostraré ahora cómo es posible que las creencias se perpetúen en nuestra mente.

¿Sabías que nuestro cerebro sólo tiene capacidad para prestar atención a pocas cosas, entre cinco y nueve, al mismo tiempo? Tal vez por ello es probable que no hayas prestado atención al dedo gordo de tu pie derecho hasta que no has leído esta frase, ni que se la hayas prestado a la punta de tu nariz o al lóbulo de la oreja izquierda. ¿Por qué? No puedes estar pendiente del dedo de tu pie ni de tu nariz ni del lóbulo de la oreja porque justo en este momento dedicas tu atención a hacer otra cosa: leer esta página.

Y es así porque seleccionamos siempre lo que consideramos importante en cada momento y dejamos a un lado lo que no lo es tanto. ¿Quién hace la selección? Una estructura basada en el cerebro humano denominada substancia reticular activadora ascendente actúa como filtro. Un nombre complicado, ¿verdad? Lo abreviaremos entonces como SRAA. El cerebro se comunica con la SRAA y ella responde. Supongamos que una niña de trece años ha sufrido un episodio de abusos sexuales y que, tras el incidente, haya llegado a la conclusión de que “los hombres se aprovechan”. A partir de ahí el cerebro de la niña comunica a la SRAA: “Siempre que aparezca un hombre que se aproveche quiero registrar la información, para defenderme; y cuando aparezca un hombre que no se aproveche no será necesario registrarlo.”

En lo sucesivo, la muchacha sólo encontrará hombres aprovechados. Así siempre llevará razón: “¿Lo has visto? Ya te lo dije, los hombres son unos bribones, siempre quieren aprovecharse.” Y será así porque su cerebro sólo registrará hombres aprovechados...

A ti también te ocurre, lector; por ejemplo, cuando compraste aquel coche azul empezaste a ver muchos coches iguales al tuyo. ¿Por qué? Porque tu cerebro estaba predispuesto a registrar aquel tipo de automóvil. ¿Qué hace que nuestro cerebro esté pendiente de determinados temas a cada instante? Nuestra ya conocida SRAA, la substancia reticular activadora ascendente. Allí es donde se moldean las creencias.

Si tu cerebro estuviera pendiente del dinero, por ejemplo, seguramente serías capaz de encontrar nuevas oportunidades para ganarlo.

Lo que debe hacerse es romper con estas creencias perjudiciales y empezar a generar creencias que nos ayuden a mejorar nuestra vida, a impulsarnos hacia delante.

Existen técnicas sencillas, desarrolladas recientemente, que capacitan a cualquier persona para romper con las creencias indeseables e introducir nuevas creencias. En mi libro El éxito no llega por casualidad (publicado por Ediciones Urano) dedico un capítulo a mostrar cómo se transforman estas creencias.

Encara la realidad no como te gustaría que fuese, sino como es realmente

