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INTRODUCCION

EL HOMBRE QUE ESTABA RODEADO
DE IDIOTAS

Ya cuando estudiaba en el instituto me di cuenta de que me llevaba mucho mejor con
algunas personas que con otras. Con determinados amigos me resultaba fécil hablar,
dabamos con las palabras adecuadas en todas las conversaciones, que fluian sin
problemas. Nos caiamos bien y no habia conflictos entre nosotros. Con otras personas,
por el contrario, nada iba bien. Algunas de las cosas que yo decia se pasaban
completamente por alto, sin que lograra imaginar por qué.

(Qué hacia que comunicarme con algunas personas fuera tan facil y que otras me
parecieran estiipidas? Como era muy joven, no era un asunto que me quitara el suefio.
Sin embargo, todavia recuerdo algunos incidentes que me hicieron preguntarme por qué,
con independencia de mi comportamiento, algunas conversaciones fluian con naturalidad,
mientras que otras no habia manera de empezarlas; resultaba totalmente incomprensible.
Recuerdo que comencé a utilizar métodos distintos para tantear a las personas. Probé a
decir las mismas cosas en contextos similares para ver qué reacciones obtenia. A veces
ocurria lo que me esperaba y surgia una conversacion interesante. Pero en otras
ocasiones, no pasaba nada: los demas me miraban fijjamente como si fuera de otro
planeta, que era exactamente como me sentia a menudo.

De jovenes, todo nos parece facil; de modo que las personas que dentro de mi circulo
de amistades reaccionaban con normalidad se convertian automdaticamente en los buenos.
De igual manera, algo fallaba en las que no me entendian. No podia haber otra
explicacion. Siempre ocurria lo mismo. Por tanto, algo fallaba en algunas personas. Asi
que empecé a mantener las distancias con aquellas a las que no entendia. Seguramente
esto se achacard a la inocencia de la juventud, pero lo cierto es que tuvo interesantes
consecuencias. En los afios siguientes, por desgracia, las cosas cambiaron.

Mi vida siguié adelante, con el trabajo, mi carrera, mi familia, mientras yo continuaba
encasillando a las personas en dos grupos: el de las buenas y razonables y el grupo de las



que no se enteraban de nada.

Cuando tenia veinticinco afios, conoci a un empresario, Sture, que por entonces tenia
unos sesenta afios. Sture habia fundado su propio negocio, en el que llevaba trabajando
muchos afios. Yo debia entrevistarle antes de que pusiera en marcha un nuevo proyecto.
Comenzamos analizando como funcionaban las cosas en su empresa. Una de las
primeras afirmaciones que Sture hizo fue que estaba rodeado de idiotas. Recuerdo que
en aquel momento me rei, porque sonaba gracioso. Pero lo cierto es que Sture hablaba
en serio. Se le encendia el rostro al explicarme que los trabajadores del departamento A
eran idiotas; todos y cada uno de ellos. En el departamento B solo habia tontos, que no
se enteraban de nada. Por no hablar de los del departamento C, sin duda los peores:
aquellos trabajadores eran tan raros y extrafios, que Sture no se explicaba como
conseguian llegar al trabajo por las mafianas.

Cuanto mas le escuchaba, mas me convencia yo de que habia algo raro en todo
aquello. Le pregunté¢ si de verdad pensaba que cuantos le rodeaban eran idiotas.
Mirandome fijamente, respondid que si, que la mayoria de sus empleados no valian para
nada.

Es mas, Sture no dudaba en manifestar a sus trabajadores la opinion que estos le
merecian. No dudaba en llamar «idiota» a cualquiera delante del resto de la plantilla de la
empresa. En consecuencia, sus empleados huian de ¢él. Nadie se atrevia a tener reuniones
cara a cara con Sture: nunca se enteraba de las malas noticias, porque todos sabian que
lo mas probable era que echara la culpa a quienes se las llevaran. En una de las plantas
de produccién instalaron a la entrada del edificio una luz de advertencia; dicha luz,
situada en el mostrador de recepcion, era roja cuando Sture estaba en su oficina y verde
si no se encontraba en las instalaciones.

Todo el mundo estaba al tanto; el personal al completo e incluso algunos clientes. Asi
que al entrar, miraban la luz para saber qué les esperaba. Si era roja, algunos
simplemente se daban la vuelta y decidian volver en un momento mas oportuno.

Es sabido que de jovenes solemos tener muy buenas ideas, asi que le formulé a Sture
la Unica pregunta que se me ocurrid: «;Quién ha permitido que entren todos esos
idiotas?». Por supuesto, yo era consciente de que seguramente Sture habia contratado a
la mayoria de ellos. Lo que es peor: Sture también sabia que yo lo sabia, por lo que de
forma tacita mi pregunta significaba: «;Quién es el mayor idiota, entonces?».

Sture me echo de su oficina; mas tarde me contaron que lo que realmente queria era
coger una escopeta y dispararme.

Aquello me hizo reflexionar. Sture era un hombre a punto de jubilarse, sin duda un
empresario competente y muy respetado por sus solidos conocimientos en un sector de
actividad determinado. Pero, literalmente, no era capaz de tratar con las personas. Como
no lograba entender que el tinico recurso de una empresa que no puede copiarse son sus
empleados, consideraba idiotas a aquellos a los que no entendia.

Dado que yo no pertenecia a la empresa, me resultaba facil darme cuenta de lo
equivocado de su razonamiento. Sture no comprendia que siempre se centraba en ¢l
mismo y que, por tanto, todos los que no eran como é€l, eran idiotas. Utilizaba



expresiones que yo también solia usar para calificar a algunas personas: «cabeza huecay,
«funcionario imbécily, «estupido», «cerebro de chorlito». Aunque yo nunca habria
llamado a nadie idiota, era evidente que tenia asimismo problemas con cierto tipo de
gente.

La idea de ir por la vida pensando que estds rodeado de personas con quienes es
imposible trabajar resulta atroz, pues implica que tu propio potencial vital estd
increiblemente limitado.

Intenté reflexionar sobre mi mismo. La decision era facil: no queria ser como Sture.
Tras una reunion especialmente tensa con ¢l y algunos de sus desafortunados empleados,
me senté¢ en mi coche con un nudo en el estbmago. La reunion habia sido un desastre.
Todo el mundo habia acabado muy enfadado. Fue en ese momento cuando me planteé
seriamente tratar de desarrollar un saber que quiza sea el mas importante de todos: como
funcionan las personas. Puesto que a lo largo de toda mi vida iba a encontrarme con
gente, era sencillo comprender que dicho conocimiento seria muy beneficioso.

Me puse a ello de inmediato. Empecé a estudiar como entender a aquellas personas a
quienes me costaba entender. ;Por qué hay gente callada y otra que no para de hablar?,
(por qué algunas personas siempre dicen la verdad, mientras que otras siempre mienten?,
,por qué algunos de mis compaiieros llegan siempre puntuales y otros casi nunca?, ;por
qué me llevo mejor con unos que otros? (pues en verdad me llevaba mejor con algunas
personas). Empecé a adquirir un conocimiento de la conducta humana que resultaba
fascinante, y desde que emprendi ese viaje ya no volvi a ser el mismo. Los
conocimientos que obtuve me cambiaron como amigo, como colega, como hijo, como
marido y como padre.

Este libro trata sobre el que quiza sea el método mas utilizado para describir las
diferencias que se dan en la comunicacion humana. He usado variaciones de esta
herramienta durante mas de veinte afios con excelentes resultados.

Todos tratamos con personas, todos tenemos ciertas ideas sobre como funciona la
comunicacion.

(Como se vuelve uno un experto en tratar con diferentes tipos de personas? Hay,
logicamente, diversos métodos. Por supuesto, el método mas habitual consiste en
investigar la materia y aprender las nociones basicas. Pero estudiar la parte teodrica no te
convierte en un comunicador de primer nivel. Solo obtendrds una competencia real y
operativa en este campo cuando empieces a poner en practica dichos conocimientos. Es
exactamente igual que cuando aprendemos a ir en bicicleta: primero hay que subirse a
ella. Entonces es cuando nos damos cuenta de lo que hay que hacer.

Una vez que empecé¢ a estudiar el comportamiento de las personas y a tratar
concienzudamente de comprender las diferencias entre ellas, ya no volvi a ser el mismo.
Nunca volvi a mostrarme categérico y dejé de juzgar a los demds por no ser como yo.
Desde hace tiempo, mi paciencia con aquellos que son totalmente distintos a mi es
mucho mayor. No diré que nunca mas me haya visto envuelto en un conflicto y tampoco
intentaré convencer a nadie de que jamas miento, pero ambas cosas ahora ocurren muy
raras veces.



Si algo tengo que agradecerle a Sture, es que despertd mi interés por la materia. Si no
lo hubiera conocido, probablemente nunca habria escrito este libro.

Una cosa mas: para facilitar la lectura del libro, he optado por usar el género masculino
en aquellos ejemplos que no estan relacionados con ninguna persona en concreto. No se
trata de una falta de respeto; solamente lo hago porque facilita la lectura. Sé que el lector
tiene suficiente imaginacion como para introducir un «ellay cuando resulte apropiado.

(Qué puedes hacer para aumentar tus conocimientos sobre el comportamiento de las
personas? Un buen comienzo es leer este libro: entero, no solo los tres primeros
capitulos. Con un poco de suerte emprenderas el mismo viaje que yo inici¢ hace veinte
afos. Te prometo que no te arrepentiras.

Si después de leer este libro, no has aprendido nada nuevo, te devolvemos el dinero.

THOMAS ERIKSON
Experto en conducta, conferenciante y escritor



CAPITULO 1

EN TODA COMUNICACION.
EL DESTINATARIO ES QUIEN DECIDE

[ Te parece extrano? Permiteme que te lo explique. El mensaje, segin se capta, es lo que
queda de lo que le has dicho a una determinada persona después de que haya pasado por
el filtro de sus sistemas de referencia, sus preferencias y sus prejuicios. Por diferentes y
multiples razones, el destinatario puede interpretar tu mensaje de forma completamente
diferente a lo que pretendias comunicar. Lo que se entiende varia, como es logico,
dependiendo de con quién hables, pero solo en contadas ocasiones el mensaje completo
se recibe exactamente igual que ta lo pensaste.

Ser conscientes del poco control que tenemos sobre lo que el destinatario terminara
entendiendo puede resultar deprimente. Da igual cudnto empefio pongas en intentar que
alguien entienda algo, pues no puede hacerse mucho al respecto. No obstante, sin duda,
puedes considerar esto como uno mas entre otros muchos retos. No todo puede resultar
facil. No puedes cambiar al destinatario. Sin embargo, la mayoria de las personas saben
coémo quieren ser tratadas. Si te cifies a como desean ser tratadas las otras personas, tu
comunicacion serd mas efectiva.



Si creas un ambito seguro para la comunicacion con los demas, en sus propios términos,
los ayudards a entenderte. De este modo, el receptor podra destinar su energia a
comprender, en lugar de a reaccionar, de forma consciente o inconsciente, a tu forma de
comunicarte.

Todos necesitamos ser mdas flexibles a fin de poder modificar nuestra forma de
comunicarnos para adaptarla a un interlocutor diferente a nosotros. Aqui reside otra
verdad. Con independencia de qué método empleemos para comunicarnos, como
individuo siempre estaras en minoria. Da igual cémo te comportes, la mayoria siempre se
comportard de modo distinto al tuyo. Y los otros siempre seran mas. No puedes partir de
tus necesidades. Lo que caracteriza a un buen comunicador es la flexibilidad y la
habilidad para interpretar lo que los demas necesitan.

Conocer y comprender el tipo de conducta y el método de comunicacion de otra
persona, hara que obtengas hipotesis mas fundamentadas sobre como podria reaccionar
tal persona en distintas situaciones. Comprender esto también incrementard de forma
espectacular tu capacidad para conectar con la persona en cuestion.
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Permiteme que aclare una cuestion importante. Este libro no pretende, en modo alguno,
explicar de manera exhaustiva como nos comunicamos. Ningin libro puede hacerlo,
porque las distintas sefiales que emitimos constantemente no caben en ninguno de ellos.
Incluso aunque solo nos refiriéramos al lenguaje corporal, las diferencias entre el didlogo
femenino y el masculino, las diferencias culturales y demas factores, no seriamos
capaces de ponerlo todo por escrito. Podriamos anadir aspectos psicologicos, analizar la
caligrafia, tener en cuenta la edad y la astrologia y aun asi no tendriamos una vision
completa.

Pero al mismo tiempo esto es lo fascinante del tema. Las personas no son hojas de
calculo de Excel. No podemos calcularlo todo. Somos demasiado complicados como para
que se nos describa de manera integral. Incluso la persona mas simple, menos culta
segiin nuestros parametros, es mas complicada de lo que pueda plasmarse en un libro.
No obstante, podemos evitar los errores mas flagrantes si entendemos los aspectos
basicos de la comunicacion humana.
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Sabemos lo que hacemos, pero no sabemos por qué lo hacemos, por eso valoramos y juzgamos a los demas
por lo que hacen.

Estas son palabras del psicoanalista Carl Jung. Lo que crea dinamismo en nuestras vidas
son los diferentes patrones de conducta. Todo el mundo sigue un tipo de conducta,
logicamente. En algunas formas de comportamiento podemos reconocernos, pero hay
otras que no somos capaces ni de reconocer ni de entender. Ademads, como es sabido,
cada uno de nosotros se comporta de manera diferente en distintas situaciones, lo que, al
mismo tiempo, puede alegrar o irritar a quienes nos rodean.

En realidad, no existe un patron de conducta acertado o erroneo en lo que a esto
respecta, y la mayoria de los patrones son validos. Ninguna conducta puede calificarse
como correcta o incorrecta. Eres quien eres y no hay motivo para plantearse por qué. No
hay nada malo en ti, con independencia de como seas. Da igual como elijas comportarte,
da igual como te perciban los demds; no pasa nada. Dentro de unos limites razonables,
claro esta.

Soy uno de esos, ;vale?

En un mundo perfecto, seria facil decir simplemente: «Soy uno de esos, y no pasa nada,
porque lo he leido en un libro». Por supuesto, ;no seria maravilloso que no tuviéramos
que gestionar nuestra propia personalidad? ;Ser siempre capaces de actuar y
comportarnos como nos pareciera en cada momento? Se puede hacer. Podemos
comportarnos exactamente como queramos. Lo tnico que hay que hacer es encontrar la
situacion adecuada para ello.

Hay dos situaciones en que podemos ser nosotros mismos por completo:

* La primera es cuando estamos solos en una habitacion. En ese momento no importa
como hablemos o lo que hagamos. No molestamos a nadie si gritamos o soltamos
palabrotas, ni que permanezcamos sentados en silencio reflexionando sobre los
grandes misterios de la humanidad, como, por ejemplo, por qué Fredrik Reinfeldt[1]
siempre parece tan triste. En soledad podemos comportarnos exactamente como nos
parezca. Es facil, ;no?

» La segunda situacion en la que podemos ser completamente nosotros mismos se da
cuando los demds en la habitacion son exactamente igual que nosotros. ;Qué nos
ensefian nuestras madres? A tratar a los demas como queremos ser tratados. Es un
excelente consejo y muy bien intencionado. Es mas, funciona; siempre y cuando
todos los demds sean exactamente igual que nosotros. Lo tunico que hay que hacer
es una lista de aquellas personas que nos parece que piensan y actian igual que
nosotros en todas las situaciones, y llamarlas y quedar con ellas.

En las demas situaciones quiza sea una buena idea intentar entender como nos ven los
demas y coémo funcionan. No creo que esté diciendo nada nuevo si afirmo que la
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mayoria de la gente que conoces no es como tu.

En el principio era el Verbo, y el Verbo era con Dios, y el Verbo era Dios... Y Dios
dijo: «Hagase la luz» y la luz se hizo.

(No es increible el poder de la palabra? Pero cambian las palabras que elegimos y
como las usamos, y pueden interpretarse de distintas maneras. Y cuando usas la palabra
equivocada, bueno, entonces eres un idiota.

Rodeados de idiotas, ;o quiza no?

Un momento... ;qué queremos decir realmente con esto? En algin instante, mientras
explicaba esto, me ha venido la siguiente analogia a la cabeza: la conducta es como una
caja de cambios. Todas las marchas son necesarias. Pero una puede ser la adecuada en
algunas ocasiones y no en otras. Es correcto arrancar el coche en primera, porque en
quinta nos resultaria dificil. Pero en otros casos meter la primera seria totalmente
desacertado, por ejemplo, si vamos conduciendo a cien kilometros por hora.

Hay quien se opone a la idea de clasificar a la gente segun los distintos tipos de
personalidad. Quizé ta seas de los que cree que no puede clasificarse a las personas de
esa manera. No estd bien encasillar a la gente, no obstante, todo el mundo lo hace: a
veces puede que con una orientacion distinta a la que yo empleo en este libro. Pero, de
todas maneras, somos conscientes de nuestras diferencias. El hecho es que somos
distintos y, en mi opinidn, en ciertas ocasiones y si se hace de la manera correcta, hacer
hincapié en ello puede resultar positivo. Toda herramienta puede ser dafiina si no se usa
correctamente; depende mas de la persona que la maneja, que de la herramienta en si.

Parte de lo que vas a leer en este libro se debe al Instituto para el Desarrollo Personal
(Institutet for Personlig Utveckling, IPU). Me gustaria aprovechar la ocasion para
expresar mi agradecimiento a Sune Gellberg y Edouard Levit por haber compartido
conmigo tan generosamente su experiencia y sus materiales formativos. Considera este
volumen como una introduccion al didlogo y la conducta humana. El resto depende de ti.
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... es relativamente predecible, pero:

cada persona reacciona de un modo habitual en situaciones similares. Es imposible
prever todas las reacciones posibles antes de que se produzcan.

... es parte de un patron.

Normalmente reaccionamos segin patrones de conducta coherentes. Por tanto,
deberiamos respetar los patrones de conducta ajenos. Y entender que el nuestro...

... es variable.

Deberiamos aprender a escuchar, actuar, hablar abiertamente y reflexionar, o lo que es lo
mismo, hacer lo que es pertinente ahora mismo. Todo el mundo es capaz de adaptarse.

... es observable.

Deberiamos ser capaces de observar y entender la mayoria de las conductas sin ser
psicologos aficionados. Cualquiera comprenderd por qué.

... es comprensible.

Deberiamos ser capaces de comprender por qué los demas se sienten y actian como
lo hacen: ahora mismo. Cualquiera comprendera por qué.

... €S unica.

A pesar de las circunstancias, las cuales compartimos, la conducta de cada persona es
unica y propia. Tienes que lograr el éxito a tu manera.

... es excusable.

No hagas caso de las quejas y las envidias personales; ayuda hablar de ello. Aprende a
ser tolerante contigo mismo y con los demas.
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CAPITULO 2

;COMO LLEGAMOS A SER
LO QUE SOMOS?

(Como se origina una conducta? ;Por qué las personas son tan diferentes entre si? No
tengo la menor idea. De forma muy resumida, puede decirse que resulta de una
combinacion de la herencia y el medio. Algunos de los patrones de conducta que
mostramos durante la edad adulta se han configurado incluso antes de nuestro
nacimiento. Dado que los rasgos de temperamento y cardcter heredados afectan a
nuestra conducta, antes de nacer ya ha comenzado un proceso en el plano genético.
Exactamente de qué modo operan los rasgos heredados constituye aun un motivo de
discordia en el ambito cientifico, pero nadie discute que se trata de uno de los factores en
juego. No solo heredamos rasgos de nuestros padres, sino también de nuestros abuelos, y
asimismo, en distintos grados, de otros parientes. Todos hemos oido decir alguna vez que
nos parecemos o hablamos como nuestro tio o nuestra tia. Recuerdo que de nifio me
parecia a mi tio Bertil: probablemente seria por mi pelo rojizo. Explicar como es posible
genéticamente algo asi llevaria mucho tiempo. Pero por el momento, solo aclararemos
que esta herencia sienta las bases de nuestro desarrollo conductual.

(Qué pasa después de nuestro nacimiento? En la mayoria de los casos, los nifios se
muestran impulsivos, intrépidos, no conocen limites de ningun tipo. Un nifio hace
exactamente lo que quiere. Un nifio dice «jNo quiero!», o «Si que puedo». Cree que
puede hacerlo todo. Logicamente, este tipo de conducta impulsiva y, en ocasiones,
descontrolada no siempre es la que los padres desean. Por eso, de inmediato, comienza
la transformacion de lo que una vez fue genuino: el nifio se convierte en una copia de
otra persona, a mejor o a peor.
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En general, los nifios aprenden de dos maneras. Pasan de la insatisfaccion y el
descontento, a la satisfaccion y la alegria.

El nifio aprende por imitacion, que es el método mas habitual de aprendizaje. Imita lo
que ve alrededor; el progenitor del mismo sexo a menudo es el modelo al que imitar.
(Este no es de ningin modo un estudio exhaustivo de como funciona el proceso, dado
que este libro no trata sobre de qué manera influimos en nuestros hijos.)
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Mis valores fundamentales se encuentran profundamente arraigados en mi interior, tan
hondamente arraigados en mi cardcter que intentar cambiarlos no es ni remotamente
posible.

Se trata de lo que aprendi de mis padres de nifio o de lo que me inculcaron en el
colegio cuando era muy pequefio. En mi caso, fueron distintas versiones de «Estudia y sé
inteligente en clase para tener un buen trabajo cuando seas mayor», o «Pelearse no esta
bien». Esto ultimo, por ejemplo, dio como resultado que nunca le haya levantado la
mano a nadie. Jamas he vuelto a pelearme con nadie desde que estaba en tercero de
primaria y me parece recordar que aquella vez perdi (la nifia era muy fuerte).

Otro valor fundamental importante para mi es que todo el mundo merece la misma
consideracion, segin mis padres me lo demostraron durante mi infancia. Nunca juzgaré a
nadie por su raza, origen o sexo. Todos cargamos con multitud de valores fundamentales
de ese tipo. Sabemos de manera instintiva qué esta bien o mal. Nadie puede despojarme
de esos valores fundamentales.
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El siguiente estrato de la conducta son las actitudes, que no son exactamente lo mismo
que los valores fundamentales. Las actitudes son nuestra predisposicion hacia las
cuestiones sobre las que tenemos una opinion formada basada en las propias
experiencias, o en conclusiones a las que hemos llegado a partir de aquello que hemos
vivido en los ultimos afios de colegio, instituto, universidad o en nuestro primer trabajo.
Incluso las experiencias posteriores pueden generar actitudes.

Un miembro de mi familia me dijo una vez que ella no confiaba en los vendedores. Sin
duda, no es la unica persona que tiene una actitud inflexible hacia estos, pero en su caso
habia generado costumbres bastante comicas. Por ejemplo, no podia comprar nada sin
devolverlo: un jersey, un sofd, un coche; el proceso antes de la compra no tenia fin.
Todo lo que querria comprar lo examinaba y analizaba, y aun asi, con independencia de
cuanta informacion tuviera al respecto de antemano, después siempre queria devolver las
compras.

18



ACTITUDES Y VALORES FUNDAMENTALES, CONDUCTA
FUNDAMENTAL, COSTUMBRE Y MEDIO

Cuando estudié¢ su patron de conducta, le pregunté por qué se comportaba asi. Ella me
explico la razén de su actitud: el 85 % de los vendedores eran unos estafadores. Aunque
le expliqué que yo también era vendedor, fue en vano. Todavia no sé si formo parte de
ese 85 % de estafadores o si puedo contarme entre el afortunado 15 % restante. Lo
importante es que las actitudes pueden trabajarse. Probablemente la habian engafiado
mas de una vez y, por tanto, no se fiaba de los vendedores, sin embargo, su actitud
podria cambiar si vivia suficientes experiencias positivas.

[ —
- - -

- -

. Entorno ~

-
‘- -‘
- e o e =

Un modelo simple puede resultar til. IPU, Instituto para el Desarrollo Personal.
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En conjunto, tanto mis valores fundamentales como mis actitudes repercuten en cémo
elijo mi conducta. Ambos factores son la base de mi conducta fundamental, lo que
conforma la persona que quiero ser por encima de todo. Mi conducta fundamental es de
la que hago uso en total libertad, sin la influencia de ningin factor externo.

Si, probablemente ya te habrds dado cuenta del problema: ;cuando nos encontramos
completamente libres de las influencias externas? Siempre que comento esta cuestion con
grupos en distintos contextos, llegamos a la misma conclusion: cuando dormimos.

No obstante, no todas las personas son iguales. A algunas, esto no les importa: siempre
son ellas mismas porque nunca se han parado a reflexionar sobre como las ven los
demds. Cuanto mas te conoces a ti mismo, mayores son las probabilidades de que te
adaptes a la gente que te rodea.
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En la mayoria de los casos, lo que vemos de los otros es la conducta adaptada. La
interpretacion que cada persona hace de una situacion especifica, y que dara lugar a la
conducta elegida, serd lo que los demas perciban. Se trata de la mdascara que nos
ponemos para afrontar una situacidon determinada. Por supuesto, podemos tener varias
mascaras. No es raro llevar una en casa y otra en el trabajo. Y quizd otra mas cuando
visitamos a la familia politica. Este libro no es un curso de psicologia avanzada, asi que
por el momento me basta con dejar claro lo siguiente: interpretamos las cosas de manera
distinta y actuamos en consecuencia.

De manera consciente o inconsciente, los factores que nos rodean nos hacen elegir una
forma de proceder determinada. No pretendo detallar con esta explicacion tan bdasica
todos los factores que contribuyen a crear el patron de conducta de un individuo, pero
puede servir como introduccion.

Y asi es como actuamos. Fijate en esta formula:

Conducta=f(P x E)

La conducta es una funcion de la personalidad (P) y los factores del entorno (E).
La conducta es observable.

La variable que hay que despejar es la personalidad.

Los factores del entorno son los elementos en que podemos influir.

Conclusién: Influimos unos en otros continuamente. La clave estd en intentar averiguar
qué hay bajo la superficie.
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CAPITULO 3

INTRODUCCION AL METODO
QUE ESTAMOS A PUNTO DE APRENDER

Al final del libro puedes encontrar los antecedentes de como se cred este metodo, pero
como probablemente preferiras conocer primero sus elementos mas interesantes (como

funcionan las cosas en la practica), continua leyendo. Si no fuera asi, pasa directamente
al capitulo 18.
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Centrado en latareayenla resolucion de problemas

Extravertido
Activo
Ejecutor

Introvertido
Pasivo
Reservado

Centrado en las relaciones interpersonales

Como puedes ver, existen cuatro tipos de conducta principales. Pronto aprenderemos a
reconocerlos. En breve, cuando empieces a leer sobre los distintos colores, seguro que te
vendran a la mente los rostros de algunos conocidos. Puede que incluso el tuyo.
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ANALITICO " DOMINANTE

- Dereaccion lenta - Dereaccion rapida

- Maximo esfuerzo en la organizacion - Maximo esfuerzo en el control

- Minimo interés en las relaciones - Minimo interés en mostrar prudencia
interpersonales en las relaciones interpersonales

- Sumarco temporal es el pasado - Sumarco temporal es el presente

- Actuacion cautelosa - Actuacion directa

- Tendencia a rechazar implicarse - Tendencia arechazar la inactividad

- Reaccion tranquila De reaccion rapida

- Maximo esfuerzo en los vinculos Maximo esfuerzo en la implicacion

- Minimo interés en los cambios Minimo interés en larutina

- Sumarco temporal es el presente Su marco temporal es el futuro

- Actuacion de apoyo Actuacion impulsiva

- Tendencia a rechazar el conflicto Tendencia a rechazar el aislamiento

Muchas de las personas que conoces poseen cualidades que te gustaria tener, quiza
incluso las envidies. Estas personas dominan cosas que ti no dominas. Tal vez te
gustaria ser capaz de tomar decisiones, como los rojos, o poder interactuar con extrafos,
como los amarillos. Es posible que desees no estresarte tanto y conseguir tomarte las
cosas con mas tranquilidad, como saben hacer tan bien los verdes, y quizd querrias
mantener tus papeles en orden, como hacen sin esfuerzo los azules. En este libro
aprenderds como ser como ellos.

Logicamente, también funciona al revés. Leeras algunas cosas que te ayudaran a darte
cuenta de que igual eres un poco mandon, como los rojos, o que, a lo mejor, hablas
demasiado, como los amarillos. Quiza te tomes las cosas con demasiada calma y no te
impliques, que es el punto débil de los verdes. O que siempre desconfies, que te parezca
que todo tiene riesgos, exactamente como los azules. Con este libro puedes aprender a
detectar tus deficiencias y a como aprender a evitarlas.

Con independencia de qué lectura hagas o de qué cosas veas, por favor, toma notas,
subraya el ejemplar que tienes en las manos, asegiirate de que obtienes lo que necesitas.
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ROJA
DOMINANTE

Resuelto
Ambicioso
Obstinado

Solucionador
Lleno de energia
Competitivo
Vigoroso
Curioso
Directo
Empredendor

Decidido
Impaciente

Asertivo

Sociable
Convincente
Verbal
Abierto
Positivo
Empatico
Optimista
Creativo
Espontaneo
Sensible
Necesita que se

le preste atencion

Sensible

VERDE

ESTABLE

AZUL
ANALITICO
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Paciente
Fiable
Atento
Con control
de si mismo
Amable
Perseverante
Sabe escuchar
Amistoso
Cauteloso

Comprensivo

Investigador
Cauteloso
Sistematico
Preciso
Riguroso
Logico
Convencional
Distante
Objetivo
Perfeccionista
Metodico
Analiza
Respeta las normas

Estricto



CAPITULO 4

LA CONDUCTA ROJA

COMO RECONOCER A UN MACHO ALFA Y QUE HACER PARA
NO INTERPONERSE EN SU CAMINO

«¢,Qué debemos hacer? Hagamoslo a mi manera, ya mismo.»
A este tipo de personalidad Hipocrates la denomindé como «colérica» en su teoria del

temperamento humano. Si consultamos los sindnimos en Microsoft Word (ya sabes
cémo: haciendo clic con el boton derecho y desplazdndote hacia abajo), nos encontramos
con lo siguiente: iracundo, violento, furibundo, irascible, excitable. Uf. Enseguida te das
cuenta de que una persona es roja porque no hace el mas minimo esfuerzo por ocultar su
personalidad.

Las personas de conducta roja son resueltas y dindmicas. Tienen metas vitales que a
otros puede resultarles dificil plantearse y, dado que dichas metas son bastante
ambiciosas, conseguirlas parece imposible. Siempre se esfuerzan por avanzar, siempre
intentan llegar un poco mads lejos y casi nunca tiran la toalla. Creen que sus habilidades
no tienen parangédn. En su fuero interno albergan una firme creencia de que en principio
no hay ninglin objetivo que se les resista, si se lo plantean con el suficiente empeiio.

Las personas cuya conducta tiene mucho de rojo estdn centradas en las tareas, son
extravertidas y les gustan los retos. Toman decisiones rédpidamente y, a menudo, se
sienten bien llevando la iniciativa y asumiendo riesgos. La percepcion habitual es que los
rojos son lideres natos. Son individuos que asumen voluntariamente el mando y toman la
delantera. Son tan resueltos que logran sus objetivos con independencia de los obstaculos
que se interpongan en su camino. Su caracter es muy adecuado en situaciones
competitivas. Y por eso, no es infrecuente que los ejecutivos y los directivos tengan
mucho rojo en su conducta.

La competitividad se halla presente en todo lo que hacen las personas de conducta
roja. No es del todo cierto que deseen afrontar retos sin cesar y siempre estén
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compitiendo, pero si surge la oportunidad de ganar algo, ;por qué no? Lo que esté en
juego no es importante cada vez, pero cuando hay un elemento de competicion presente,
se dejan la piel.

A Pelle, uno de mis antiguos vecinos, su pasion por la competicion lo llevaba a buscar
nuevas aficiones. A mi me gusta la jardineria y paso bastante tiempo en mi jardin. A
Pelle la jardineria no le interesaba, pero cuando se enteré de que otras personas
comentaban a menudo lo bonito que estaba mi jardin, no pudo resistirlo. Emprendio un
proyecto tras otro, todos con un Unico objetivo y muy claro: superarme. Su mujer estaba
perpleja al verlo cavar nuevos arriates, plantar miles de plantas espectaculares y cultivar
un césped digno de un campo de golf. Lo Unico que tenia que hacer yo para que Pelle
siguiese con esta actividad era sugerir que iba a comprarme mas plantas. Si lo hacia, ¢l
llamaba a los viveros locales antes de que a mi me diese tiempo a decir que era un «mal
perdedor.

También puedes reconocer a este tipo de personas por otros patrones de conducta.
(Quiénes hablan mas alto? Los rojos. ;Quiénes se lanzan apasionadamente a explicar
cualquier cosa? Los rojos. ;/Quiénes responden con mayor rapidez a las preguntas? Los
rojos, si. (Quiénes durante una agradable cena —a pesar de este tipo de persona—
hacen continuas afirmaciones categoricas sobre absolutamente todo? ;Y a quiénes mas se
les puede ocurrir criticar a un continente entero basandose solo en lo que ha visto en un
programa de television?

En la vida de las personas de conducta roja siempre estd a punto de ocurrir algo. No
pueden estar quietos. No hacer nada es tirar el tiempo a la basura. La vida es corta, asi
que mejor no perder un minuto. ;Reconoces a este tipo de persona? Siempre estan en
marcha. Asi que quitate de en medio, jy vamos a ello!

Aqui decimos lo que pensamos, si, en serio
Las personas de conducta roja no tienen ningun problema en ser directas. En cuestiones
especificas, a menudo dicen exactamente lo que piensan, sin rodeos. No sienten ninguna
necesidad de adornar las cosas con un sinfin de frases huecas. Si se les pasa algo por la
cabeza, lo sabremos de inmediato. Tienen opinion sobre la mayoria de los asuntos, que
sacan a relucir rapida y eficazmente.

Suele afirmarse de este tipo de personas que son muy honestas, ya que se atreven a
compartir sus verdades con los demas. Pero las personas de conducta roja no acaban de
entender qué mérito tienen, jsi solo han dicho las cosas como son!

Ademas, si necesitas a alguien con energia de sobra, lo mejor es que invites a una
persona de este tipo a que se una al equipo o al grupo de trabajo. Luchan sin descanso
cuando otros ya se han rendido: siempre y cuando se hayan propuesto conseguir el
objetivo, claro. Si una tarea se ha vuelto rutinaria o ya no le encuentra sentido, es muy
posible que no le hagan ya ninglin caso.
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Las PERSONAS ROJAS suelen verse a si mismas como

Decididas Competitivas

Persuasivas Tenaces

(Qué te parece? Mejor que continuemos a toda maquina.

Ambiciosas

Independientes

Saben gestionar el tiempo

Centradas en la obtencion
de resultados

Yo denomino este fendmeno como «esforzarse» o «pasar». Si la tarea es lo bastante
importante, el rojo hard todo lo necesario para terminarla. Si le parece que no tiene
sentido, pasara de ella.

Puedo ganar algo? Si es asi, cuenta conmigo
Alos rojos les gusta competir. Valoran el lado hostil que forma parte de la competitividad;

el momento mismo de ganar esa competicion, que puede que ni siquiera exista. Quiza se
trate de una partida de cartas, de encontrar la mejor plaza para aparcar o de ganar el
pentatlon de la noche de San Juan, aunque el propdsito sea conocerse y hacer nuevos
amigos, y ningin otro participante esté compitiendo. Para los rojos es bastante normal,
ya que se ven a si mismos como ganadores.

Pondré un ejemplo. Una vez trabajé para una empresa en la que el director general era
de conducta roja. Rebosaba energia y era eficiente: en consecuencia, era increiblemente
dindmico. Nunca en mi vida he asistido a reuniones tan cortas y tan faciles como las que
mantuve con este director. Pero su punto débil era el aspecto competitivo. De joven
habia jugado al floorball (que es un tipo de hockey) y cada primavera se celebraba en la
empresa un torneo de este deporte, que era muy popular, incluso antes de que este
director se incorporase a la plantilla empresarial.

Logicamente, €l queria participar. Ninglin otro director lo habia hecho nunca, pero ese
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no era el problema. El problema era que en cuanto se veia con el palo entre las manos se
convertia en una persona completamente diferente. Enloquecido por su afan competitivo,
pasaba por encima de todo aquel que se interpusiera en su camino.

Esta situacion continu6 durante afios, hasta que algunos empleados tuvieron el valor de
decirle que su juego era un poco violento y que competir no era realmente tan
importante. El director general no entendid nada. Les mostrd la tarjeta que invitaba al
evento deportivo, que rezaba: «Torneo de floorball». Los torneos implican un elemento
competitivo y si compites es para ganar. Esta claro, ;no?

Competia cuando conducia, cuando jugaba al floorball, cuando hacia negocios...
Ninglin aspecto resultaba tan nimio como para que no mereciera la pena competir.
Incluso se retdé a si mismo a ver en cuanto tiempo se leia un libro. Lo que los demas
hacian para relajarse, €l lo convertia en desafio. «Serd completamente posible leer cien
paginas por hora.»

Nos enteramos de que su mujer le habia prohibido jugar a «Encuentra las parejas»
con sus hijos, de cinco y seis afios. Los nifios tenian mejor memoria que €l y le ganaban
casi siempre, y €l expresaba su frustracion de un modo que realmente los asustaba.

Antes de que llegues a la conclusion de que este tipo era bastante poco empatico,
hemos de analizar sus intenciones. Este tipo de conducta suele molestar a la gente porque
piensa que se trata de dominar y aplastar a los demas. Nada mas lejos de la realidad. Sus
intenciones rara vez eran maliciosas. Solo queria ganar.

Este es uno de los grandes retos para los rojos. No es infrecuente que, debido a su
fuerte personalidad, irriten a los demas. Mdas adelante hablaremos de cémo tratar con
estos individuos, pero puedo anticipar que es bastante facil.

29



EL TIEMPO ES ORO

Los rojos tienen prisa. Y punto. Asimelo
Para los rojos «rapido» es sinonimo de «excelente». Si estds en una reunion y notas que

uno de los asistentes esta ocupado con algo totalmente ajeno a esta, es muy posible que
se trate de un rojo que ha perdido el interés. Si prestas un poco de atencion, te daras
cuenta de que estd pensando en cualquier otra cosa; por ejemplo, en el proximo punto
que va a debatirse. Los rojos piensan rapido y pasan a otra cosa antes que los demas.

Pocas cosas les molestan mas que la lentitud. Si en una reuniéon una discusion se
prolonga, muy posiblemente interrumpird el debate para preguntar si realmente es
necesario continuar con el asunto. «Ya hemos discutido este tema mas de veinte minutos.
Ya estd bien. Solo se trata de una inversion de un par de millones. {Ni que fuera tan
complicado!»

Si lo piensas, la mayoria de las veces tienen razon. Cuando a otros miembros del
grupo les resulta dificil decidir, los rojos suelen estar dispuestos a tomar cualquier
decision a fin de seguir avanzando. Con un rojo en el equipo ninguna discusion se
prolongara hasta el nfinito. Al fin y al cabo, siempre es mejor hacer algo que no hacer
nada, /no?

Las ventajas son obvias. Estamos hablando de personas que no malgastan tiempo en
nada que se quede estancado. Si una tarea empieza a requerir demasiado tiempo o a no
estar clara, una persona de conducta roja garantizard que se mantenga el impulso a lo
largo de un proyecto concreto, una tarea cualquiera o la construcciéon de una casa.
«Venga, andando. Terminado en la mitad de tiempo.»

Hace unos quince afios, entré a trabajar en una pequefia empresa de consultoria, que
contaba con unos doce empleados. Era una brillante compaiia, que poseia una gran
iniciativa empresarial y gran impetu en los negocios. Una de las razones de su eficiencia
se debia a la personalidad de su fundador: un individuo de conducta roja. Para Bjorn
nada era demasiado rapido. Ninguna reunion se alargaba més de lo estrictamente
necesario.

Cuando llevada dos o tres semanas en mi nuevo trabajo, estaba yo atrapado en un
atasco de trafico, cuando son6 mi movil. Era Bjorn. Acatando la norma que me habian
explicado cuando empecé en la empresa, contesté con un saludo y diciendo mi nombre y
el de la empresa. Impaciente, me interrumpid y me preguntd de sopeton: «;Me
buscabas?». «No», respondi y tomé aliento para decir algo mas, pero no pude. Bjorn
habia colgado.

Ocho segundos.

(,Un maleducado? Bueno, en aquel momento apenas nos conociamos. Sin embargo,
admito que el incidente me preocupd un poco, como minimo, dada la situacion. Solo
llevaba en la empresa tres semanas y el jefe supremo me habia llamado con tono
malhumorado.

Cuando ya lo conocia mejor, y ya sabia que era de conducta roja, le pregunté por qué
habia sido tan brusco al llamarme aquella vez. Ademas de que, como es natural, no se
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acordaba, me dijo que probablemente lo tnico que queria era saber si lo habia buscado.
Como parecia que no era el caso, no habia habido necesidad de seguir hablando del
tema. Malgastar el tiempo en floridas cortesias y largas despedidas no le iba.

Pero al mismo tiempo, su capacidad de trabajo era mucho mayor de lo habitual. Bjorn
era capaz de hacer mas en una jornada normal que la mayoria de la gente. También tenia
una habilidad extraordinaria para aprovechar lo mejor posible el tiempo libre. Si veia un
hueco de cinco minutos en su agenda, lo empleaba para enviar un correo electronico,
hacer una llamada o repasar las actas de una reunion. Visto desde fuera, puede parecer
una busqueda de eficiencia exagerada. Pero este tipo de personas no soportan la
mnactividad. Hay que hacer cosas. Si a esto le afiadimos una sensacion de urgencia
constante, es logico que desarrollen gran cantidad de tareas.
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EL CIELO ES EL LIMITE... ;EN SERIO?

Para un individuo de conducta roja, un presupuesto realista es propio de cobardes. Si no
llevamos nuestros retos hasta el limite es que no estamos esforzdndonos lo suficiente.
Por lo general, la ambicion no conoce limites, porque a los rojos les encantan las tareas
complicadas. La conducta roja, sin duda, se caracteriza precisamente por la habilidad
para enfrentarse a situaciones dificiles y asumir desafios.

Cuando alguien con rasgos de personalidad rojos se propone una meta, suelen ocurrir
varias cosas. La primera es que querrd saber con cuanta facilidad puede llevarse a cabo
una tarea determinada en las mejores condiciones posibles. Si los diecinueve pardmetros
interactian y todos nos esforzamos un poco mas, podemos obtener grandes logros. Lo
que significa que cualquier resultado que esté por debajo de este nivel es mediocre, pues
se ha demostrado que al menos hay una remota posibilidad de que puede conseguirse.

Es maés, si alguien ha conseguido lo imposible, entonces el rojo lo tendra claro.

Nada es imposible. Lo imposible solo requiere un poco mas de tiempo. Seguramente
esta frase se le ocurrid a una persona de conducta roja.

También es importante el propdsito. No basta, por ejemplo, con conseguir un
presupuesto de ventas dificilisimo. Si a un rojo no le interesan las ventas, le tendréd sin
cuidado el presupuesto. Y dado que prefiere tomar todas las decisiones, probablemente
no se dejara engafar para hacer algo que no le apetece. Pero ese no es el problema. Este
tipo de personas se exigen a si mismas mas que ninguna de otro color. Siempre estan
dispuestas a trabajar duro. No diré que trabajen mas que nadie, pero si me atrevo a
afirmar que un rojo sera siempre una dura competencia.

La ambicién propia de los rojos no debe confundirse con ansia de poder. Los rojos no
temen asumir posiciones de poder, dado que se caracterizan por no tener miedo. Las
expresiones del tipo «Uno se siente solo en la cima» no les intimidan ni les interesan lo
mas minimo. Pero el poder no es un fin en si mismo. No obstante, siempre viene bien
tenerlo cuando se disfruta tomando decisiones y no te gusta esperar a los demas.

De hecho, a los rojos les da igual el prestigio. Es cierto que tienen un ego enorme, pero
posicion y prestigio no tienen para ellos la misma importancia que para las personas con
otro tipo de conducta. El motivo es simple: a los rojos no suele importarles lo que
piensen los demés. Lo suyo no es ayudar a los demas, sino ayudarse a si mismos.

32



PRESTA ATENCION, VOY A EXPLICARTE COMO SON LAS

COSAS REALMENTE
Y para defender esto, los rojos lo dardn todo. Utilizan todas sus armas cuando defienden
una determinada opinion o si lo inico que quieren es que los demas estemos de acuerdo.

En una ocasion, estaba en una reuniéon con muchas personas que no se conocian
demasiado bien. Se trataba de un encuentro de consultores para analizar una posible
colaboracion. Era una €poca de recesion econdmica, todos estdbamos preocupados por la
falta de pedidos. Mientras esperdbamos a que llegara el presidente, hablamos de todo un
poco.

En un extremo de la mesa, estaba Elisabeth, que tenia opiniones bien formadas acerca
de todos los temas. Con rotunda seguridad, afirmé que la empresa X esperaba ganar en
torno a 67 millones de euros semanales, a pesar de la recesion. Méas o menos quince
consultores, todos altamente cualificados, brillantes e inteligentes asintieron con la
cabeza. «Imaginate, {67 millones a la semana!»

Mientras Elisabeth explicaba cémo resolver la situacion que se estaba produciendo en
el mundo de la consultoria, me puse a pensar en las cifras que nos habia dado. Como no
sabia de donde provenian, no dije nada. Podian ser ciertas, pero también descabelladas.
La verdad es que no tenia ni idea. Cuando esperabamos a que la reunion comenzase
formalmente, me dediqué a calcular cuanto supondria esto al afio. Semejante cifra se
salia del papel.

Al acabar la reunidon, encontré la explicacion a mis especulaciones. En el taxi, de
camino a la siguiente reunidn que tenia, el taxista encendié la radio y las noticias
anunciaron que la compafiia X esperaba un beneficio de unos 900.000 euros semanales.
Entonces comprendi que Elisabeth habia sacado su informacién de las noticias. Y
también que este dato era bastante mas realista que los 67 millones que habia
mencionado.

Pero deténganos un momento. Es necesario analizar un poco qué pasé. ;Por qué nadie
reaccion0? Nadie rechisto ni cuestion6 la informacion. jPor queé?

Porque sonaba convincente. Con expresion firme y la cabeza alzada, la voz de
Elisabeth no titubed lo mas minimo cuando expuso las cifras.

Asi funcionan los rojos. Cuando creen que algo es cierto, transmiten a los demads la
impresion de que es la unica verdad posible. Los devotos del rigor y del orden pueden
argumentar que esta conducta es fraudulenta, ya que ahora sabemos que los beneficios
de la compaiia X eran de 900.000 euros a la semana y no de unos 67 millones.

Pero estoy seguro de que Elisabeth realmente creia en lo que decia. Esta claro que lo
habia entendido mal, y también que los detalles no le interesaban. Lo que quiero destacar
es que Elisabeth afirm6 que la empresa X estaba ganando cada semana lo que en realidad
ganaba en dos afios de un modo tan convincente que todos nos lo creimos.

O como dice un buen amigo mio: hay dos maneras de hacer las cosas, a mi manera, o
mal hechas.

El resto te lo puedes imaginar.
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SOLO LOS PECES MUERTOS SIGUEN LA CORRIENTE DEL RiO

Las personas de conducta roja son resueltas e innovadoras. Podriamos afiadir que se
centran en los resultados y se muestran decididas cuando se interesan realmente en algo.
Para los rojos no basta con hacer las cosas como los demas. Y que algo sea dificil no les
parece un motivo para no hacerlo.

A los rojos no les asusta tomar decisiones. Cuando todos dudan, valorando y
sopesando los riesgos, ellos toman las decisiones mas controvertidas. Su motivacion es,
por lo general, irreductible. Si deciden algo, no hay quien los pare.

Su valentia los hace atreverse a intentar cosas que otros dudarian en llevar a cabo.
Esto se pone de manifiesto, sobre todo, cuando las circunstancias son complicadas, pues
son capaces de tomar decisiones dificiles o delicadas. No es casual que tantos
emprendedores sean rojos. Fundar una empresa, sobre todo si esta se basa en conceptos
empresariales nuevos, no es para débiles. Y desde luego, la motivacion ayuda. Hace falta
fuerza de voluntad para emprender un proyecto, aun sabiendo que los riesgos forman
parte de la vida diaria y que todo se reduce a trabajar duro de la mafiana a la noche
durante muchos afios. Los rojos son conscientes de esto desde el primer momento, pero
eso no les intimida en absoluto.

(Necesitas que alguien resuelva un problema en tu urbanizacidon? Por ejemplo, te has
enfrentado con la compaiiia eléctrica que insiste en que a tu contador no le pasa nada. O
la empresa de reformas que arreglo el tejado hizo una chapuza al poner las tejas nuevas y
ahora no quiere asumir su responsabilidad. Lo unico que has logrado es darte de bruces
contra la muralla de operadores telefonicos y de direcciones de correos electrénicos, y ya
estas a punto de tirar la toalla, pero de pronto te acuerdas de tu vecino del segundo. ;|No
es bastante rojo? ;No fue ¢l quien se atrevid a enfrentarse con el presidente en la ultima
reunion sobre el problema de la recogida de basuras? Si, ese mismo.

Si implicas en el asunto al tipo del segundo piso, veras como empiezas a lograr
resultados. Puede que tengas que motivarle un poco, explicarle que puede beneficiarse
mucho con el asunto en cuestion. Si lo haces, obtendrd resultados. Y algunos seran
realmente buenos. La compafia eléctrica volverd a ponerse en contacto contigo. Al
vecino del segundo no le quita el suefio que alguien se enfade con ¢€l.

En general, podemos decir que sus fortalezas son potentes. Son sumamente claros en
su comunicacion, por lo que para identificar la conducta roja no hay que esforzarse
demasiado. Por supuesto, con los afios, algunos rojos aprenden a controlarse un poco,
pero eso no suele durar demasiado. Siempre van a toda maquina, con todo lo que
implica.
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NO ERA MEJOR ANTES. OLVIiDALO, Y RAPIDO

Las personas de conducta roja no se aferran a su punto de vista cuando se les convence
de que existe otra solucion mejor. Piensan con rapidez y no les cuesta cambiar de postura
en poco tiempo. Esto presenta la ventaja de que no rechazaran las ideas ajenas si ellos no
tienen ninguna. Merece la pena plantearse todo lo que pueda hacer que un proyecto siga
adelante.

Es posible que algunas decisiones las tomen demasiado rapido, pero el hecho de que
estén abiertos al cambio constante implica un fuerte dinamismo y flexibilidad. Si algo ha
permanecido estatico mucho tiempo —algunas semanas— le daran una vuelta de tuerca,
y aumentaran la presién. A algunas personas esto puede resultarles estresante, pero si se
le pregunta a un individuo rojo por qué ha cambiado algo que estaba funcionando bien,
probablemente respondera: «Porque podiay.

Por supuesto, su actitud también tiene desventajas. Los rojos se cansan antes que
nadie de los logros obtenidos, y quienes les rodean nunca saben qué les depara el futuro.
Cuando los azules y los verdes estan empezando a acostumbrarse a la nueva
organizacion y por fin creen entender como tienen que funcionar las cosas, resulta que
un rojo ya ha esbozado el siguiente paso.

(Esto es bueno o malo? ;A ti qué te parece?
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CONCLUSIONES SOBRE LA CONDUCTA ROJA

(Qué crees? ;Conoces a algin rojo? ;Tienes alguno cerca? Si quieres conocer a un rojo
célebre puedes ir a ver a los politicos Donald Trump, Hillary Clinton o Barack Obama,
pero también lo era sin duda la Madre Teresa de Calcuta. Otros famosos con rasgos de
rojos son el tenista John McEnroe, el actor Arnold Schwarzenegger o el personaje de
ficcion Darth Vader. Es interesante observar como han aprendido a comportarse, con
calma y compostura, y luego compararlo con su conducta basica.

Si, si, que no te extrafie. Si te paras a pensar en cuanto hizo la Madre Teresa, la
fortaleza necesaria para ello y con todo lo que tuvo que lidiar —con los principales
lideres internacionales, entre otros— para conseguir sus logros, te dards cuenta de que
sin duda era una persona sumamente decidida y contundente. Rasgos tipicos de la
personalidad roja.
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.Quién quiere encargarse de esa tarea tan gratificante? Yo, yo quiero
Ahora analizaremos lo que en el mundo hipocratico se denomina «conducta sanguineay.

(Qué sindbnimos podrian usarse para explicarla? Una persona optimista, positiva o quiza
que mira el lado bueno de la vida. ;Qué te parece? En realidad, es una excelente
descripcion de la conducta amarilla. Se trata de personas que viven la vida y siempre
buscan motivos para disfrutar. La vida es una fiesta y las personas de conducta amarilla
quieren quedarse hasta el final. Les mueve la diversion y la alegria constante. Y ;por qué
no? Lo cierto es que el sol siempre brilla en alguna parte.

(Conoces a alguna persona a la que le parece que luce el sol cuando los demas solo
ven nubes de tormenta? ;A alguien que es capaz de reirse aun cuando hace meses que
nada le sale bien? Entonces es que conoces a un amarillo. ;Alguna vez en una fiesta te
has planteado por qué todo el mundo parece congregarse alrededor de una misma
persona? Pues si, en el centro del corrillo encontraras a un amarillo, entreteniendo a los
que quieren diversion. A los amarillos les gusta asegurarse de que la atmdsfera sea la
mejor posible, de modo que todo resulte una gran fiesta. Y por eso, cuando ya no se
divierten, se van a donde hay mejor ambiente.

Es facil reconocer a un amarillo. Es ese que no para de hablar. Ese que prefiere
responder preguntas antes que formularlas, incluso preguntas que nadie le ha hecho. Ese
que responde a una cuestion contando una anécdota que quizd no tenga nada que ver
con lo que le han preguntado. Pero no importa, pues te alegrard el dia. Ademas, su
actitud positiva es inquebrantable, por lo que es casi imposible enfadarse con ¢l
demasiado tiempo.

Podria llegar a afirmar que las personas de conducta amarilla son mas populares que

37



las del resto de colores. ;Que por qué lo digo? Compruébalo por ti mismo. Son amenas,
ponen a la gente de buen humor y a su alrededor siempre pasan cosas divertidas. Saben
como captar la atencion de todo el mundo y como mantenerla. Hacen que nos sintamos
importantes y son tremendamente simpaticos.

Por lo general, son intuitivos. Como los rojos, los amarillos estan mas que dispuestos a
tomar decisiones, pero en contadas ocasiones pueden explicar con argumentos racionales
por qué las toman. Lo mas probable es que respondan que han seguido su intuicion. Es
verdad que no deberian subestimarse las corazonadas e intuiciones. Existen estudios que
prueban que las corazonadas aciertan con mucha mas frecuencia de lo que creemos. No
obstante, en el caso de los amarillos, no nos referimos a este tipo de corazonadas, sino a
que toman decisiones basdndose en su intuicion, porque no reflexionan en ningin
momento sobre ellas.

Tengo una hermana de caracter amarillo. Es muy tranquila, y nunca he oido a nadie
decir una sola palabra negativa sobre ella. Jamas. Quiza yo no sea imparcial, pero nunca
he conocido a nadie a quien Marita no le caiga bien inmediatamente. Tiene una habilidad
especial para conectar con todas las personas que conoce.

Marita cuenta historias divertidisimas. No obstante, muchas de las cosas que le pasan
son tan raras que a veces he de preguntarle en qué estaba pensando. Normalmente suelta
una carcajada y replica: «;Pensando? jNo estaba pensando!».

En muchos sentidos, mis visitas a Marita y su marido, Leif, resultan liberadoras.
Cuando disfruto de su capacidad para ver el lado bueno de todo, yo mismo doy rienda
suelta al lado mas relajado de mi cardcter. Nunca estoy tan contento y con tanto
entusiasmo como cuando los veo. Durante afios me he preguntado por qué, y he llegado
a la conclusion de que la conducta amarilla es contagiosa.

Si le digo a mi hermana que parece que va a llover, ella dice: «Qué va». Si le sefialo la
ventana y le digo: «Pero, mira, esta lloviendo ya. Estd tan oscuro que no me extrafiaria
que el chaparrén se convierta en una tormentay», ella respondera: «Tienes razon, pero
seguro que luego sale el sol. Ya veras». Y se reird. Mientras la lluvia riega el césped, ella
se sienta en el sofd a divertirse sin problemas. Y yo, como los demas, me rio con ella,
porque es imposible evitarlo.
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Las personas cuya conducta tiene mucho amarillo suelen dedicarse sobre todo a
establecer relaciones interpersonales. Son extravertidas y pueden resultar sumamente
convincentes. Se entusiasman con facilidad y se emocionan, y de buena gana expresan lo
que sienten por los demas, a menudo también por completos desconocidos.

Los amarillos pueden hablar con cualquiera. No son timidos y casi todo el mundo les
parece agradable. Su actitud es positiva incluso con los desconocidos: para ellos son
amigos, solo que atn no los han presentado.

Un comentario que suele hacerse sobre los amarillos es que son muy positivos porque
sonrien y se rien sin parar. Y este es sin duda uno de sus puntos fuertes. Su optimismo
es imbatible. Si alguien comenta que el mundo se va al garete, los amarillos responderan:
«Pero qué bonitos seran los paisajes que veremos por el caminoy.

Al igual que los rojos, los amarillos tienen mucha energia. Les interesa casi todo, y son
las personas con mas curiosidad que puedes encontrarte. Todo lo nuevo les parece
divertido, y por eso destinan buena parte de su energia a buscar novedades, como por
ejemplo, una nueva manera de hacer el trabajo.

(Quién crees que recibe mas tarjetas de felicitacion en Navidad? Los amarillos. ;Quién
tiene mas contactos en la agenda del mévil? jExactamente! Los amarillos. ;Mas amigos
en Facebook? Si —creo que ya lo vas entendiendo—, los amarillos. Tienen amigos en
todas partes, y se les da muy bien mantener el contacto con todo el mundo para estar al
dia, porque los amarillos quieren saber qué estd pasando. Quieren formar parte de todo
lo que pasd y no quieren perderse ninguna fiesta futura.
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Las PERSONAS AMARILLAS suelen verse a si mismas como

Extravertidas Influyentes Optimistas

Entusiastas

Flexibles

Espontaneas Faciles de tratar Comunicativas

Veo que ya notas su influencia. Por tanto, examinemos los detalles un poco mas a fondo.
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Si algo caracteriza la conducta amarilla es un entusiasmo y un optimismo ilimitados. Casi
nada consigue agriarles el humor mucho tiempo. Los amarillos concentran todo su ser en
una Unica cosa: encontrar oportunidades y soluciones.

Hipocrates ya los definio como los sanguineos. Desde un plano meramente lingiiistico,
«sanguineo» quiere decir «optimistay. Nada es un verdadero problema para ellos. Todo
se solucionara solo. Y no existe ningin lugar en el mundo donde solo hayan
preocupaciones y dificultades. Con su incorregible vision positiva de la vida, las personas
amarillas alegran la existencia de quienes las rodean con animosas afirmaciones y bromas
divertidas.

No sabria decir de donde proviene la enorme energia que derrochan los amarillos, pero
si que se destina a divertirse y a la interaccion social. Todo el mundo debe participar, y
nunca permitirdn que alguien tenga una mueca de amargura.

Micke, un buen amigo mio, es amarillo. En su vida ha tenido que lidiar con numerosos
problemas. Su mujer lo dejo, sus hijos han tenido problemas en el colegio, en mas de una
ocasion se ha quedado sin trabajo debido a la quiebra de las empresas en que trabajaba,
no puedo recordar la cantidad de veces que le han dado un golpe con el coche, han
entrado a robar en su casa o le han robado algo de valor. A veces ni me atrevo a
responder el teléfono cuando me llama Micke. A decir verdad, es el tipo mas gafado que
CONoZco.

Pero lo mas llamativo es que nada de esto parece molestarle. Como es logico, se
angustia cuando le ocurre un accidente, pero la angustia no le dura mucho. La mayor
parte del tiempo sus sentimientos cuecen a fuego lento y no llegan a explotar.

Recuerdo una vez, cuando éramos ain muy jovenes, en que Micke acababa de
comprarse un Alfa Romeo de segunda mano, un dos plazas con dos puertas, tan oxidado
que parecia un milagro que no se cayera a trozos. Apenas una semana después, choco
contra una farola, lo que impidi6 que saliera por la puerta del asiento del conductor.
Cuando me enteré¢, me alarmé bastante y le pregunté como habia hecho y si estaba
herido. ;Su respuesta?

«Todo bien, ;por qué? ;Si tenia otra puerta!»
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Dado que los individuos amarillos son tan positivos y animosos, transmiten alegria y
felicidad a quienes les rodean. Con su imparable optimismo, vencen toda resistencia con
bastante eficacia.

(Coémo dejarse ganar por la ansiedad cuando alguien te sefiala los aspectos positivos
continuamente? ;Como no sentirse motivado por una persona que se niega a ver el vaso
medio vacio y solo lo ve medio lleno?

Una de mis clientes es directora de ventas en una empresa farmacéutica. Marianne
habia escalado puestos en la empresa poco a poco. Sus jefes y sus compafieros de
trabajo estaban de acuerdo en que la razén de su éxito se debia a una sola cosa: su
capacidad para motivar a quienes la rodeaban.

He tenido ocasion de asistir a algunas de las reuniones con su equipo de ventas. Yo
mismo me considero un buen motivador, pero cuando Marianne entra en accion, hay que
quitarse el sombrero. En un par de minutos, habiamos tocado el cielo, y si les hubiera
pedido a los comerciales que saltasen por la ventana, es muy probable que lo hubieran
hecho, y eso que estdbamos en la quinta planta. Marianne consigue que todo parezca
muy facil.

«jSaltar por la venta es una gran idea! Hagamoslo, jsaltemos!»

Y el equipo la seguird en el salto. Con su optimismo y su vision positiva de la vida, es
capaz de conseguir que los demas logren grandes proezas, tan solo haciendo la vista
gorda frente a todo lo negativo. Con pura mspiracion, hace que la confianza de la gente
aumente hasta niveles increibles.

Una vez la vi tratar con un cliente rabioso, que se sentia maltratado por la empresa.
Una situacion que no le resulta agradable a nadie. Pero para Marianne no fue ningin
problema. Sin dejar de sonreir al cliente, y negandose a considerar sus comentarios
negativos, consiguié que este pasara del cefio fruncido a una amable sonrisa y por fin a
sonoras carcajadas. ;Como lo hizo? No creo que Marianne pudiera explicar el proceso
subyacente. Era innato a ella.
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No hay nadie con mdas recursos que las personas con conducta amarilla. Su gran
habilidad es encontrar soluciones donde otros no lo harian. Poseen una destreza especial
para darle la vuelta a las cosas y conseguir que progresen. En otras palabras, para
ponerlo todo patas arriba. Para pensar de manera creativa. Podriamos denominar esta
capacidad de muchas maneras, pero lo cierto es que su conducta no sigue siempre un
patron establecido.

Todo avanza a una velocidad vertiginosa: la mente de los amarillos es muy réapida, lo
que supone que puede costar mucho seguirles el ritmo. A veces incluso a ellos les resulta
dificil explicar qué quieren decir realmente con sus, a menudo, alocadas ideas.

A un buen amigo mio le gusta dedicarse a su hogar. Le fascina todo lo relacionado con
la decoracion de interiores y el disefio de jardines. Sospecho que Robban preferiria
dedicarse a tiempo completo a algo relacionado con el disefio, en vez de a lo que se
dedica.

He sido testigo de ello, pero, sobre todo, se lo he oido contar a su mujer. Robban se
pone a pasear por el jardin y antes de que ella, contando desde el diez hacia atras, llegue
al siete, seguro que Robban dice: «Carifio, tengo una ideay.

Creo que esto se debe a varias razones. Por un lado, le resulta facil pensar de manera
visual. Puede «ver» las cosas como si las tuviera ante los 0ojos mucho antes de que se
concreten. Por el otro, es audaz: no le da miedo intentar cosas nuevas. O hablar de ellas.
Por lo general, sus palabras brotan paralelamente al descubrimiento de esas nuevas ideas.

He trabajado con un compafiero amarillo que no podia ni cruzar la calle sin que se le
ocurrieran unas cuantas ideas comerciales sugerentes solo mirando alrededor. ;Como lo
hace? La verdad es que no lo s€. Durante mucho tiempo le pedimos que anotara sus
propuestas... Contaré lo que ocurrid un poco mdas abajo, en el apartado de los puntos
débiles.

Otra de las cosas que ayuda a los amarillos es que casi nunca se ponen limites.
Cuando estan en modo creativo de verdad, se atreven a ir mas alla de los limites
habituales. Por lo general, las estructuras suponen, en cierto modo, una limitacion, pero a
los amarillos esas cosas no suelen preocuparles. Estd demostrado que ni siquiera son
conscientes de que exista ninguna estructura.

(Necesitas nuevas sugerencias o ideas? Persigue a la persona mas amarilla que
conozcas. ;Te has quedado atascado con alguna idea? ;Te hace falta un nuevo enfoque
para un viejo problema? Habla con un amarillo. No te aseguro que las ideas que surjan
puedan ponerse en practica, de hecho, el realismo no es lo suyo. Pero una cosa puede
llevar a la otra, y de pronto, te encontraras con algo que de verdad funciona.
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Los amarillos son muy persuasivos gracias a su energia y optimismo. Es facil dejarse
llevar, y ver oportunidades y soluciones donde otros solo ven callejones sin salida.

A menudo se dice que es diferente ser convincente y ser persuasivo, y sin duda
muchos amarillos traspasan esos limites. Pero a menudo, todo suena sumamente bien.
Con ayuda del lenguaje, en verdad son expertos en hacer que la gente se sume a sus
propuestas.

En lo relativo al lenguaje, como explicaré en el capitulo sobre el lenguaje corporal (p.
123), la mayor parte de los amarillos gesticulan de muchas y muy variadas maneras, lo
que a su vez hace que relacionarse con ellos resulte muy intenso.

Sin embargo, no todo es energia y voluntad. Los amarillos tienen una manera de
expresarse que acaba por convencernos. A menudo se expresan utilizando imagenes Yy,
por tanto, estimulan mas sentidos que solamente el oido, lo que genera una sensacion
que, a menudo, afecta a todo el cuerpo.

Aunque ni siquiera sean conscientes de ello, muchos amarillos son habilidosos expertos
en retérica. Saben de manera instintiva que su ethos, el portador del mensaje, es tan
importante como el mensaje en si. Por tanto, se esfuerzan en conectar contigo como
individuo: por lo general, mediante una comunicacion intima, con un apretén de manos,
con pequeiios comentarios de caracter personal y haciendo que te sientas importante.

Por lo visto, cuando Bill Clinton era presidente lo hacia muy bien en este campo. Con
su sola presencia conseguia que la gente se sintiera mas visible y apreciada. Despedia esa
clase de carisma que muchos amarillos tienen de forma natural: un interés evidente por
los demas, la habilidad de formular justo la pregunta apropiada para que el otro se sienta
importante. Si eso provocod que acabara teniendo problemas por un lio de faldas, no lo
sé, pero esa es otra historia.
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Si los amarillos no pueden cultivar sus relaciones sociales, se marchitan lentamente y
mueren. De acuerdo, tal vez he exagerado un poco, pero para que te hagas una idea, lo
que define la conducta de los amarillos es su capacidad para establecer relaciones
interpersonales.

El rasgo amarillo significa influencia. Influyen en quienes les rodean, y el mejor modo
de hacerlo es a través de las relaciones personales. Un amarillo sabe de sobra que el
factor mas importante, por ejemplo, en los negocios son las relaciones sociales. Si un
cliente no siente ninguna conexion contigo, sera dificil hacer progresos con él.

Los amarillos tienen mas conocidos que nadie. Todo el mundo les cae bien. Un
amarillo no necesita conocer a alguien demasiado bien antes de considerarlo amigo.
Parafraseando la cita del Nuevo Testamento, «quien no estd conmigo, estd contra mi»,
para los amarillos es justo lo contrario: todo el que no esté activamente contra mi, estd de
forma natural de mi lado. Recuerda que cuando los rojos preguntan qué se harda, los
amarillos quieren saber de inmediato quién lo hara. Esta cuestion es fundamental para
implicarse. Si el equipo o grupo de trabajo no funciona, un amarillo no se encontraré a
gusto. Necesita relaciones que funcionen para desarrollar su potencial.
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(Crees que conoces a algian amarillo? Los actores Robin Williams y Jim Carrey son
buenos exponentes, asi como el magnate de los negocios Richard Branson, o la cantante
Dolly Parton. En el terreno de la ficcion, el amarillo se lo lleva Han Solo. Un ejemplo
famoso en el ambito internacional es George Bush, hijo. Todas las meteduras de pata que
salieron de su boca han hecho historia, pero solo estaba hablando con el corazon.
(Alguien ha olvidado que en una cumbre de lideres se puso a masajearle los hombros a
Angela Merkel? A eso le llamo ceder a un capricho espontaneo.

Internet estd plagado de sus meteduras de pata, pero es que los amarillos son asi. No
pueden evitarlo.
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CAPITULO 6

LA CONDUCTA VERDE

POR QUE ES TAN DIFiCIL CAMBIAR LAS COSAS Y COMO
EVITARLO

.Como lo haremos? No es urgente, ;no?
Las personas verdes son las que més abundan, en consecuencia, te topas con ellas casi

alla adonde vayas. ;Cudl es la manera més sencilla de explicar como son? Bien, podria
describirlos como la media de todos los otros colores. No es algo negativo, sino que mas
bien hay que pensar en lo que realmente implica. Mientras que los rojos se estresan y
buscan resultados, los amarillos son creativos bohemios y los azules son perfeccionistas
caballeros andantes de las hojas de calculo de Excel (p. 65), los verdes son los mas
equilibrados. Compensan los otros rasgos de personalidad mas extremos de manera
excelente. Hipdcrates los denominaba «flematicos». Los aztecas los llamaban «hombres
de tierra». Impasibles, serenos, imperturbables, tranquilos, impavidos, indiferentes y
reposados, segin los sindnimos que da Microsoft Word.

Se trata de exponer los hechos: no todo el mundo puede ser extremado, de lo contrario
nunca podriamos hacer nada. Si todos fuéramos lideres dindmicos, no habria realmente
nadie a quien liderar. No todos podemos ser alegres y divertidos, o no habria nadie a
quien entretener. Y si todos fuéramos quisquillosos perfeccionistas, no habria nada que
controlar.

Esto significa que las personas de conducta verde no destacan tanto como las de los
otros colores, lo que por lo general aporta serenidad a las situaciones. Mientras los rojos
y amarillos van a toda velocidad, los verdes se muestran mds tranquilos. Cuando los
azules se pierden en los detalles, los verdes tratan de intuir qué es lo mejor.

Si uno de tus amigos es verde nunca se le olvidard tu cumpleaios. No envidiara tus
éxitos, ni tratard de robarte protagonismo contando sus propias historias. No intentard
superarte ni te presionard ni te atormentard haciéndote nuevas y drasticas peticiones.

47



Llegada la ocasion, no te vera como un rival. No tomara el mando si nadie se lo ordena.
Tampoco...

Espera un minuto... Seguro que quieres interrumpirme. Esta lista solo es de las cosas
que los verdes no hacen. Pero, entonces ;qué es lo que hacen?

No podemos pasar por alto que los verdes sean mas pasivos que las demas personas.
No son tan resueltos como los rojos, ni poseen tantos recursos como los amarillos y
tampoco son tan metodicos como los azules. Simplemente son como la mayoria de la
gente.

Por eso mismo es facil relacionarse con ellos. Te dejan ser ti mismo. No piden
demasiado y no arman escandalo en vano. Por ejemplo, de los nifios con rasgos de
personalidad verdes suele decirse que son auténticos angeles: comen cuando tienen que
comer, duermen cuando tienen que dormir y hacen los deberes cuando tienen que
hacerlos.

Es mas, los verdes no ofenden a nadie si pueden evitarlo. En realidad, preferirian no
tener que ofender a nadie jamas; no le replicaran al jefe si toma una decision extrafia.
(Mas bien no replican de manera que lo oiga; durante la pausa para el café esto puede
cambiar, pero lo explicaremos mas adelante.) Normalmente se esfuerzan por encajar en
un ambiente, lo que los hace personas mas equilibradas. Son perfectos para calmar a
amarillos desconcertados, por ejemplo, y excelentes si se trata de volver un poco mas
calidos a los azules, que a veces pueden pasarse de frios.

Mi mujer y yo solemos salir con una familia en la que el marido es amarillo, le encanta
ir de aqui para alld y acaparar el protagonismo: siempre estd inventandose juegos y
encantado de responder a las preguntas ¢l mismo. Los demas son su publico y nunca
baja del escenario. Su mujer es verde. Tranquila, sosegada, y estupenda y maravillosa.
Cuando su marido brinca alrededor de ella alegremente (y hablamos de una pareja de
mediana edad), ella se sienta tranquilamente en el sofa y sonrie. Se lo pasa tan bien como
todos los demds con el espectaculo... Cuando le he preguntado si no se cansa de las
gracias de su marido, ella responde en voz baja: «Pero €l se lo esta pasando tan bien...».

Este es un rasgo tipico de los verdes. Son muy tolerantes con las conductas peculiares
de los demas. ;Lo ves ya un poco mas claro? Los verdes son aquellos en los que es
posible que no pienses. Es decir, la mayoria de nosotros.
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ALGUNAS IDEAS BASICAS

Los verdes son la amabilidad personificada. No dudes en que te echaran una mano si lo
necesitas. Realmente son personas para quienes las relaciones sociales son importantes.
Hardn cuanto puedan para salvar una relacion; en el caso de los verdes, las relaciones
son para toda la vida. No se les olvidara tu cumpleafios, ni el de tu pareja, ni los de tus
hijos, etcétera. No me extrafiaria que supiera también cudndo nacio tu gato.

Suele decirse que los verdes son quienes mejor escuchan, y es verdad. Siempre estan
mas interesados en ti que en si mismos, y si acaso estuvieran interesados en ellos, nunca
se les ocurriria demostrartelo. Es frecuente que trabajen en el sector publico, por el bien
comun, sin preocuparse por el beneficio propio.

También les gusta el trabajo en equipo. El equipo, el grupo o la familia siempre
prevalecen sobre lo personal, y me atreveria a decir que las comunidades integradas por
verdes suelen cuidar de los enfermos y los debiles. Nunca dejaran a un amigo en la
estacada y se les puede llamar en cualquier situacion. Siempre ofrecen un hombro sobre
el que llorar.

El cambio no es su punto fuerte, aunque no les resulta imposible. Si puedes justificarlo
y les das suficiente tiempo, incluso un verde estard dispuesto a probar cosas nuevas.
Pero es de la opmion de que sabes lo que tienes, pero no lo que vas a conseguir. Mas
vale p4jaro en mano que cientos volando, por decirlo de alguna manera.
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Las PERSONAS VERDES suelen verse a si mismas como

Suena bien, ;no? Analicémoslo en profundidad.
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EL MEJOR AMIGO DEL MUNDO

Ya lo hemos dicho: son personas sociables por naturaleza. Si nos dicen que estan
preocupados por como nos va, no hay duda de que nuestro bienestar les quita el suefo.
Igual que a los amarillos, a los verdes les gustan las relaciones sociales y su interés en los
demads es totalmente sincero.

Si en un grupo se pregunta quién puede ayudar, una persona verde se ofrecera
directamente, gritando: «;Yo, yo!». Sin embargo, primero echard un vistazo alrededor y
siempre y cuando nadie mas quiera ayudar, lo hard ¢él. ;Por qué? Porque no quiere
dejarte en la estacada. Sabe que si no te ayuda nadie te sentiras mal, y aunque pueda ser
pasivo, siempre estara dispuesto a echar una mano a un amigo.

Todavia recuerdo a una chica joven con quien trabajé en una empresa de consultoria,
a principios de este siglo. Maja era también azul, sin duda, pero sobre todo era verde. Su
problema resulta obvio: cuando alguien le pedia ayuda, siempre se la daba. Siempre.

Su mesa estaba oculta bajo una pila de papeles de trabajo, pero al final siempre
lograba organizarlo todo. Podiamos contar con su ayuda, pues hacia cosas que a los
demads se nos olvidaban. Como su sonrisa era amable y calida, le pedimos que trabajara
en recepcion, y asi seria la primera en tratar con los nuevos clientes. Nunca se le olvido
servir el café, arreglar los cojines, estar pendiente de cudnto tiempo llevaba esperando
cada cliente.

Es més, a Maja jamas se le pasaba por alto el cumpleafios ni el santo de nadie
(tampoco el de los hijos o conyuges). Solia enviarnos, a nosotros, los estresados
consultores, breves correos electronicos recordandonos que teniamos familias de las que
ocuparnos. Podiamos cuidar de nosotros mismos, pero ella era tan considerada y amable
que también se preocupaba por nuestro bienestar. Para Maja era natural, pero si le
pediamos que cuidase de si misma también, casi se enfadaba. Queria cuidarnos, hacia
que se sintiera bien. Por supuesto, hay limites, y Maja corria constantemente el riesgo de
que los deméas abusasen de su gran corazon. No obstante, si se da el equilibrio adecuado,
la suya es una gran cualidad.

Los verdes son asi por naturaleza. Cuando uno se levanta a por un café lo normal es
preguntar a quienes estdn contigo si quieren otro. Las personas con rasgos de otros
colores seguramente cogeran las tazas vacias para acercarlas a la cafetera, pero los
verdes cogeran la jarra de café y rellenaran la taza de cada uno de nosotros.

Como quiere llevarse bien con todo el mundo, querréd incluso ayudar a los que no le
caen bien. Sino lo hace, claro, como ya sabemos, se armard una buena.

La mayoria de las personas les merecen una buena opinion, lo que demuestra que
confian en los demas. A veces tanto, que acaba mal; sin embargo, esto es culpa sobre
todo de los otros y no de los verdes. Tienen tan buen corazén que es inevitable que los
demas se aprovechen de ellos.

Lasse, otro buen amigo mio, es realmente muy buen amigo. No importa cuan ocupado
esté que, si alguien necesita ayuda, alli esta €l para prestarsela. Pero a veces, por agradar
a los demas y por su disposicion a realizar las tareas de otros, se olvida de hacer las
suyas.
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Durante los fines de semana lleva a su hijo y a los hijos de los demas alla donde les
apetezca ir; presta sus herramientas sin que haya que pedirselas y te escucha con
atencion si le llamas para quejarte de algo y te invitara a un café si a él le apetece tomar
uno. Desde luego, esto le quita mucho tiempo, pero ¢l disfruta.
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SI DICEN QUE SE ENCARGARAN DE ALGO, NO DUDES DE QUE
LO HARAN

Si un verde dice que hara algo, no dudes de que lo hara. Si esta en su mano cumplir lo
prometido, lo cumplird. No lo terminara en el menor tiempo posible, pero te llegard por
correo electronico cuando esté casi a punto de cumplirse el plazo. A los verdes no les
gusta encontrarse en situaciones en que no puedan cumplir lo que prometieron, dado que
eso puede acarrear problemas a los demas. Y como tienen espiritu de equipo, no querran
causar problemas al grupo. El equipo es lo primero, por encima de si mismos, y con
equipo nos referimos a la empresa, la plantilla de trabajo, el equipo de futbol o la familia.
Para los verdes lo normal es estar pendientes de como les va a los demas.

Podemos discutir las razones por las que las cosas van tan bien con los verdes. En
algunas situaciones, se debe a que no les gustan los conflictos. Sin embargo, la mayoria
de veces, la razén es que los domina el deseo de hacer felices a los demds. Si pueden
complacerte con un trabajo bien hecho, lo hardn. Para los verdes este deseo de
complacer es casi una fuerza impulsora.

Es natural a su personalidad y no les supone esfuerzo. Y ademas todo lo ofrecen
siempre con gran serenidad, que hace que la ansiedad de los que les rodean disminuya.
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NO QUEREMOS SORPRESAS DESAGRADABLES, ES BUENO
SABER QUE VA A PASAR EN TODO MOMENTO

Siempre sabrds donde se encuentra un individuo verde. Si lo sitias en una esquina
determinada, seguro que se quedara alli. Algunas empresas necesitan confiar en sus
empleados, y la creatividad y la originalidad no se hallan entre sus prioridades. En suma,
necesitan personas que entiendan el trabajo y lo lleven a cabo sin iniciativas indeseadas.

En esas ocasiones es cuando se debe contratar a un verde. Forman un nucleo estable,
que hard lo que se le dice. No estdn en contra de aceptar ordenes, siempre que se las
formulen de manera adecuada. Se sienten bien en condiciones de estabilidad y con cierto
grado de previsibilidad en el lugar de trabajo. O en casa. O en la comunidad de vecinos.
O en el equipo de futbol.

Para hacernos una idea: cuando se avecina una tormenta —quiza debido a una crisis, o
porque haya llegado un nuevo director—, se dan todo tipo de conductas interesantes en
un grupo. Los rojos, como es normal en ellos, no se paran a escuchar el mensaje, sino
que se apresuran a hacer lo que creen que es necesario. A no ser, claro, que quieran
vengarse del director por no valorar sus decisiones. De inmediato, los amarillos
mantendran acaloradas discusiones y le contardn a todo el mundo su version de lo
sucedido. En lugar de trabajar, debatiran los problemas hasta que llegue la hora de salir
de la oficina. Los azules se sentaran frente a su escritorio a ocuparse del papeleo y haran
un millon de preguntas que nadie sabra aun como responder.

LY los verdes? Los verdes solo murmuran. Si la direccion ha logrado evitar que se
sientan inseguros, continuaran a su ritmo sin quejarse. Simplemente seguirdn la corriente.
No tiene sentido hacer un drama ni preocuparse por ello. Lo mejor es seguir con lo que
uno estaba haciendo. De hecho, esta conducta facilita mucho las cosas en determinadas
situaciones. Mas adelante explicaré como hacer que los verdes cambien de rumbo, pero
lo cierto es que se les da muy bien evitar que las cosas se descontrolen.

Siempre sabrds como van a responder a determinadas preguntas, porque no cambian
de opinion demasiado a menudo.

Hace unos afos, asesoré¢ a un directivo llamado Greger. Llevaba varios afios como
director general, y su equipo de gestion solo estaba formado por ejecutivos verdes de
nivel medio. Cuando les exponia ideas nuevas, acostumbraba a entretenerse con el
siguiente juego: escribia breves apuntes con las respuestas que creia que iba a obtener de
cada uno de ellos. Ana va a decir que no. Stefan que si. Quiza, dird Bertil. Y acertaba
siempre! Los conocia muy bien y sabia cdmo reaccionarian a sus propuestas.

Algo asi no puede darse con personas de conducta amarilla, pues ni ellas mismas
saben como reaccionaran llegado el momento. Sin duda resulta excitante, pero es
bastante arduo para quienes les rodean. Trabajando con verdes, por el contrario, no hay
de qué preocuparse.
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;QUIEN?, ;YO? YO NO SOY IMPORTANTE. OLVIDATE DE QUE
EXISTO. PIENSA EN LOS DEMAS

Para todos los verdes, el grupo es siempre lo primero. El equipo estd por encima de ellos
mismos. Este es un axioma fundamental de la conducta verde, y no puede ponerse
seriamente en tela de juicio. El grupo de trabajo, el equipo, el club, la familia: todos estos
grupos son importantes para el individuo verde, que a menudo pasa por alto sus propias
necesidades en pos del grupo.

Tal vez pienses que el grupo estd compuesto por personas, y que, si todas ellas estan
contentas, el grupo en conjunto estara contento. Esto podria ocurrir, pero el enfoque sera
mas colectivo que individual. El planteamiento de las personas verdes consiste en que, si
el grupo esta bien, cada individuo se encontraré bien.

Y es en esto donde se manifiesta la ilimitada consideracion de los verdes: su deferencia
hacia quienes les rodean. Es en parte la razon por la que resulta dificil obtener una
respuesta clara de un verde, ya que no se puede ser claro si intentas complacer a todos.

Contaré¢ una historia bastante interesante. Un domingo, hace algunos afios, un
compafiero de trabajo al que no conocia mucho me llamé por teléfono. Solo habia
trabajado con Kristoffer unos pocos meses y yo tenia la impresiéon de que aun no sabia
muy bien de qué iba.

Asi que, cuando me telefoned aquel domingo por la mafiana, contesté a la llamada un
tanto sorprendido. En el visor del teléfono habia visto quién era, pero no tenia ni idea de
qué queria de mi. Tras saludarme amablemente, me pregunté qué estaba haciendo. Yo
acababa de comprarme una casa y en aquella época estaba bastante ocupado en
reformarla. Kristoffer quiso saber qué planes tenia para aquel domingo en concreto.
Recuerdo que le contest¢ que estaba trabajando en la caldera. Era el principio del
invierno y ya estabamos a bajo cero. Una de las bombas de circulacion no funcionaba
como debia. Como el invierno estaba a la vuelta de la esquina, no sabia si la caldera
aguantaria una ola de frio.

Kristoffer, que era verde, me formulé muchas y variadas preguntas y al mismo tiempo
me dio un montén de buenos consejos. El habia tenido una caldera parecida y ademas
conocia a un fontanero que igual podia echarle un vistazo a la mia (si me interesaba,
claro). Charlé con ¢l un rato, cada vez mas intrigado por el motivo de su llamada.

Me pregunté donde vivia. Le di mi direccion y dijo que la anotaba para pasarsela a su
amigo fontanero. Después, un poco como quien no quiere la cosa, me preguntd si
pensaba ir al centro aquel dia. Mi casa estaba a unos veinte kildbmetros de la oficina y yo
no tenia ninguna intencion de ir a trabajar en domingo. Asi se lo dije a Kristoffer.

Conversamos un poco mas, y al final, le pregunté directamente qué queria. Poco a
poco, fue explicandome que estaba en camiseta fuera de la oficina porque habia salido a
comprar algo de comer sin llevarse las llaves. Miré el termometro: dos grados bajo cero
con algo de nieve. Sin duda habiamos estado hablando unos quince minutos. Me subi al
coche y fui a salvarle de morir congelado.

Todos los demdas son mas importantes. Los verdes en verdad no piden nada.
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ENTIENDO EXACTAMENTE LO QUIERES DECIR

Dicen que los verdes son introvertidos, o lo que es lo mismo, activos en su mundo
interior. Esto significa que no hablan por el placer de hablar. Cuando eres mas callado
que las personas que te rodean es normal que escuches. Y los verdes escuchan. Tus
ideas les interesan.

Realmente escuchan lo que les dices. A diferencia de los rojos, que solo escuchan
cuando pueden ganar algo, o de los amarillos, que nunca escuchan (aunque la mayoria de
ellos lo niega), los verdes prestan verdadera atencion a lo que decimos. Se les da bien
escuchar los problemas. No puedo asegurar que se obtengan de ellos sugerencias para
posibles soluciones, pero no se les escapara lo que les dices. No hay que confundir esto
con que comprendan o con que estén de acuerdo; pero saben escuchar.

A estas alturas, probablemente ya habras intentado atar cabos. ;Cémo encajan los
diferentes colores? ;Qué trabajos son adecuados para cada uno de ellos? Es normal
preguntarselo, aunque las respuestas no son faciles. Cuando explico este tema en las
empresas a menudo surge la cuestion de que a los rojos y a los amarillos en particular se
les debe de dar bien la venta al por menor y el aspecto comercial en general. Es verdad,
claro. Pero en muchas ocasiones se pasa por alto a los verdes. Un consejo fundamental
para los comerciales es que hay que hablar menos y escuchar mas, cosa que los verdes
hacen de manera innata.

Helena era una comercial verde. Trabajé en su orientacion hace algunos anos. Era
verde y de trato agradable. Mucha gente se preguntaba como habia podido sobrevivir
tantos afios en un sector tan desmoralizante. Yo tengo mi propia teoria. Una vez me
contd la anécdota de cuando habia ido a una reuniéon con un directivo que imponia a
todo el mundo un respeto enorme. Nadie jamas habia sido capaz de venderle nada, pero
después de algunas sesiones de orientacidn conmigo Helena estaba decidida a intentarlo,
asi que convocd un encuentro con €L

Coincidieron en el aparcamiento del restaurante donde iban a comer juntos. El rigido
ejecutivo lo cruzo con su coche americano, una antigiiedad de finales de los sesenta.
Bonito y brillante, y sin duda muy especial. La Unica cosa que a Helena se le ocurrio
decir fue: «jGuau!».

«( Te gustan los coches?», le preguntd €l sin ni siquiera saludarla. Helena asintio, y el
directivo comenz6 a hablar del coche, de cuanto le habia costado restaurarlo, de la
pintura y las llantas de aleacion. Incluso levanto el capo para ensefiarle a Helena el motor,
mientras ella asentia y musitaba palabras de aprobacion, esperando que no le preguntara
nada, ya que no era capaz de distinguir entre un Ford y un Chevrolet. Pero no le
interrumpid y se dedico a escuchar. A partir de ese momento, todo fue pan comido. Nada
mas sentarse, el ejecutivo dijo que queria ver el contrato. Lo mas impresionante fue que
Helena cerro el trato directamente. ;Coémo lo consigui6? Lo Unico que tuvo que hacer
fue escuchar. Firmaron el contrato incluso antes de que les sirvieran el primer plato.
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CONCLUSIONES SOBRE LA CONDUCTA VERDE
(Hay algin verde en tu familia? Es muy probable. Y seguro que reconoceras a Gandhi, la
actriz Nicole Kidman, el actor Hugh Jackman o el personaje de ficcion Luke Skywalker.
Suecos famosos con rasgos verdes son el rey Carlos Gustavo y el ex primer ministro
Ingvar Carlsson. Preguntaba su opinion a todo el mundo sobre todo tipo de asuntos y los
conflictos le resultaban muy desagradables. El mismo afirmé que tomaba las decisiones
con tanto apoyo, que en algunas ocasiones casi no sabia qué se habia decidido. Y si, sin
duda, es un hombre que sabe como ayudar a los demas.
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CAPITULO 7

LA CONDUCTA AZUL

COMO RECONOCER A LOS QUE SIEMPRE CREEN QUE NO
SABES HACER NADA

.Como deberiamos hacerlo? ;Lo hemos analizado?
El ultimo de los cuatro colores es un curioso lider. Posiblemente te has encontrado con

personas asi. No se dan demasiada importancia, pero mantienen un control sorprendente
sobre cuanto ocurre a su alrededor. Los verdes se dejan llevar, y en cambio los azules
siempre tienen la respuesta correcta. Se mantienen en un segundo plano mientras
analizan: clasifican, valoran, evalaan.

Sabras que te has topado con una persona de conducta azul cuando visitas su casa y
todo estd organizado de una manera precisa. Etiquetas y nombres visibles en cada percha
para que los nifios sepan exactamente donde colgar sus abrigos. Calendarios de comidas
pegados en la nevera, divididos en periodos de seis semanas, para asegurar una dieta
equilibrada. Si buscas entre sus herramientas comprobards que todo tiene un sitio y no
falta nada. ;A qué se debe esto? Un tipo azul aficionado al bricolaje siempre volvera a
colocar las herramientas en su lugar.

También son pesimistas, ay, perdon: realistas. Ven errores y riesgos por todas partes. Y
para cerrar el circulo, son los «melancolicos» en la clasificacion clasica. Los smonimos
que sefiala Microsoft Word son: sombrio, triston, taciturno, deprimido, apesadumbrado y
pesimista.
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PERDONA, PERO ESE NO ES REALMENTE EL CASO...

Todos tenemos un amigo asi. Piénsalo un momento: estds en un restaurante con tus
mejores amigos, hablando de gatos, fitbol o cohetes espaciales. Alguien hace un
comentario a la ligera, posiblemente tu amigo rojo, y afirma que Christer Fuglesang[2] ha
estado en el espacio tres veces; luego tu amigo amarillo cuenta que cuando era pequeiio
vivio en la misma manzana que Christer Fuglesang en Vaxjo.

Entonces tu colega azul carraspea y sin alzar la voz dice que Christer Fuglesang solo
ha estado en el espacio dos veces, de las cuales en la segunda levantd la carga mas
pesada en un ambiente sin gravedad (unos ochocientos kilos) y que lo més probable es
que no creciera en Vixjo, Smaland, sino en Nacka, a las afueras de la capital sueca.
Ademas, nuestro buen amigo afiadira que dado que Christer tenia cincuenta y dos afos
cuando realizd6 su segundo viaje espacial, dificilmente emprenderda un tercero. La
posibilidad de que esto ocurra es bastante limitada: menos de un 5,74 %.

No hay nada que hacer, lo tiene todo controlado. Aunque no le da ninguna
importancia, expone los datos de una manera que hace dificil cuestionarlos. Recuerda de
donde ha sacado la informacion y es posible que hasta vaya a buscar el libro para
demostrarlo.

Asi son las cosas con los azules. Normalmente averiguan cudl es la situacion antes de
abrir la boca. Lo han buscado en Google, se ha leido el manual, para presentar después
un informe detallado.

Hay una cuestion relevante: si un tema no surge, no es probable que tu amigo azul lo
saque a relucir, ya que no tiene necesidad de demostrarle a nadie lo que sabe. Como es
logico, los azules no lo saben todo. Nadie lo sabe todo. Pero en lineas generales no hay
duda de que lo que dicen es correcto.
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Las PERSONAS AZULES suelen verse a si mismas como

Acertadas Centradas en la calidad Centradas en los detalles

(Te ha llamado algo la atencién? Si, ;verdad? Esta vez he enumerado las
caracteristicas por orden alfabético: algo que los azules apreciaran, sin duda. Sin
embargo, una cuestion que podria traerme problemas es que en las proximas paginas no
comento todos estos aspectos. Lo unico que puedo decirles a los individuos azules que
estén leyendo este libro —y que probablemente ya hayan realizado un comentario al
margen para buscar en mi pagina web una posible explicacion a esta metedura de pata—
es que no queria causar mas dafio del estrictamente necesario.

Donde? ;Detalles? Aqui los tienes:

Sistematicas
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NO ME PARECE NADA EXTRAORDINARIO: SOLO ESTABA
HACIENDO MI TRABAJO

(Coémo puede una persona que siempre tiene razén no ser pretenciosa? Sin duda,
depende del cristal con que se mire, pero, en mi opinidon, no dar importancia a saber la
respuesta a la mayoria de las preguntas es sefial de modestia.

No es frecuente que una persona totalmente azul necesite defender a ultranza sus
opiniones o anunciar las cosas a bombo y platillo —o de rasgarse las vestiduras— para
dejar claro al mundo entero quién es el verdadero experto. Normalmente basta con que
tu, amigo azul, tengas claro quién tiene la razon.

No pretendo decir que esto sea completamente positivo. Mas de una vez me he
encontrado en medio de un grupo que intentaba resolver problemas concretos. En una de
estas ocasiones, cuando llevabamos mas de dos horas tratando de encontrar la solucion,
se me acerco un tipo azul para decirmela. Para ¢l nunca habia sido un problema. Sabia
un par de cosas sobre el tema, pero como a los azules suele escaparseles la vision de
conjunto no siempre actian de inmediato. Me intrigaba que no hubiera dicho nada antes,
viendo que teniamos un problema que resolver. Me respondio, de un modo tipicamente
azul, que yo no le habia preguntado.

Es facil que un comentario asi resulte ofensivo, pero al mismo tiempo le entendia. La
culpa era mia por no haberle invitado a participar en la discusién. A ¢l le bastaba con
saber que conocia la respuesta.

Los azules tampoco creen que haya motivos para aplaudir, vitorear o hacerlos subir al
podio cuando realizan algo extraordinario de una manera impresionante. Es cierto que
recibir un aplauso tampoco hace dafo a nadie, pero un individuo azul tan solo asentira
con la cabeza, recibira los elogios y el premio en metalico y se volvera a su mesa a seguir
trabajando en el proximo proyecto. Aunque es posible que se pregunte a qué viene tanto
alboroto, cuando en realidad ¢l solo estaba haciendo su trabajo.
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PERDONAME, PERO ;DONDE LO HAS LEiDO?, ;EN QUE
EDICION?

Para los azules los datos casi nunca son suficientes y la atencion a la letra pequefia jamas
serd excesiva. Imagino que seria un azul quien pronuncio la célebre frase: «La clave esta
en los detallesy.

Ningin detalle es demasiado pequefio como para no merecer que nos fijjemos en ¢l
Para ellos tomar atajos no es una opcion.

Y aqui es posible que me digas: «Un momento... no tener controlado cada detalle
nsignificante no es lo mismo que tomar atajos». Pero si se lo preguntamos a los azules,
para ellos si lo es. No tenerlo todo controlado es exactamente lo mismo que no tener el
control en absoluto. ;Qué ganamos tomando atajos? ;Coémo se justifica?

Las cosas no funcionan asi. Si le dices a un individuo azul que puede pasar por alto los
detalles del nuevo contrato y saltarse los ultimos treinta parrafos —practicamente nada
en verdad importante se encuentra en esa parte—, te mirard con mucha atencion,
cuestionandose tus facultades mentales. Como es habitual en ellos, es posible que no diga
nada; prefiere no hacer ningin caso a lo que has dicho y dejarse los ojos revisando todos
los pormenores del asunto.

No hace muchos afos, intenté venderle un programa de liderazgo al director general de
una empresa del sector del embalaje. El tipo era azul, no habia duda. Sus correos
electronicos eran interminables y un poco desabridos, y para nuestra primera reunion
habia reservado cincuenta minutos: no una hora, no tres cuartos de hora, sino cincuenta
minutos. (La razon de tal precision era que después tenia que ir a comer y el comedor
estaba justo a seis minutos de la sala de reuniones. Esto, y una visita al aseo de
caballeros que duraria aproximadamente dos minutos, era cuanto tenia que hacer antes.)

La primera vez que nos reunimos, me ofrecid una silla especifica en un extremo
especifico de la mesa para las visitas. No me pregunt6 si habia tenido problemas para
llegar a su oficina (y los habia tenido, dado que la direccion era complicadisima), ni me
ofrecio café o té. No sonrio cuando nos saludamos y examin6 mi tarjeta de visita muy
detenidamente.

Después de analizar las necesidades de la empresa, le dije que ya tenia lo que
necesitaba para volver a mi despacho y elaborar un presupuesto. Una vez frente a mi
escritorio, me puse a darle vueltas a como abordar el asunto. Por lo general, mis
presupuestos tenian unas diez o doce paginas, pero sabia que no serian suficientes en
esta ocasion. Asi que me puse manos a la obra y redacté al menos treinta y cinco.

Le envie una copia por correo postal, dado que para los azules la palabra impresa tiene
mucho mas valor que lo que se escribe o presenta en formato digital. Después de
aproximadamente una semana, le llamé para saber si lo habia recibido. El director general
me dijo que los epigrafes le parecian interesantes, que queria seguir adelante y si ya
podia enviarle el presupuesto completo. Lo que en realidad dijo fue: «;Hay mas
documentacion?».

Recuerdo que tuve que estrujarme las neuronas; en mi opinion, habia descrito el
programa bastante bien en el presupuesto. Cada etapa contaba con un calendario, un
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objetivo claro y un propdsito concreto. También le habia proporcionado alguna
informacion general, referencias y citas bibliogréaficas.

Como agente de ventas, no puedes tirar la toalla, asi que trabajé sin descanso hasta
agotarme. Esta segunda vez redacté una propuesta de al menos ochenta paginas: cada
fase estaba dividida en intervalos de dos horas, proporcioné mas informacion de apoyo,
ejercicios de ejemplo, herramientas de analisis, plantillas y demas aspectos. Con un nivel
de detalle al que nunca someterias a un amarillo.

Satisfecho conmigo mismo, le envie el tocho.

Pasaron varias semanas antes de que volviera a tener noticias del director general. Le
pregunt¢ si ya estaba listo para decidirse. Realmente le habia dado excelentes
fundamentos.

El pregunt6: «;Hay mas documentacion?».

Esta vez se empefid en venir a mi oficina. Durante noventa minutos, permanecimos
sentados del mismo lado de la mesa de conferencias de mi despacho y revisamos el
indice del presupuesto. Saco los términos y condiciones generales (es decir: la letra
pequena) en formato Al, con cada apartado repleto de preguntas y anotaciones.
Después, sin exteriorizar ninguna emocion, dijo que era la mejor reunidbn que habia
tenido en mucho tiempo. Pero lo que en realidad estaba preguntando era: «;Hay mas
documentacion?».

Me senté€ un rato a reflexionar. Mas documentacion... Le envié todo el dossier para la
formacion (esto ocurrid antes del e-learning y de las clases virtuales), como minimo
trescientas paginas que se ocupaban de cada sesidon de quince minutos durante la
formacion de quince dias en cinco etapas diferentes de liderazgo.

Este era todo el material disponible y contenia incluso informacioén acerca de las horas
programadas para las pausas para el café, exactamente qué preguntas se les harian a los
participantes durante la formacion, qué tipo de mobiliario debia haber en la sala y demaés
aspectos. Puedo garantizar que no habia lagunas.

Pensé que si le encasquetaba todo esto por fin quedaria satisfecho.

Un mes después me pregunt6 si habia mas documentacion.

No la habia.

Existe la creencia erronea de que los azules son incapaces de tomar decisiones, pero
no es verdad. En el ejemplo expuesto, el director general no estaba intentando posponer
la decision ni se trataba de que no fuera capaz de decidir. Para ¢€l, el proceso de la toma
de decision era mucho madas interesante y simplemente queria saber si habia mas
documentacion.
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POR QUE ALGUNAS PERSONAS TIENEN QUE CONSULTAR LAS
COSAS CON LA ALMOHADA DURANTE TANTO TIEMPO QUE

PARECE QUE NUNCA VAYAN A DESPERTARSE

El ejemplo anterior también ilustra otra importante caracteristica de los azules. Por lo
general, son muy precavidos. A menudo en lo primero que piensan es en la seguridad.
Mientras que los rojos y los amarillos pueden escoger una opcion arriesgada, los azules
postergaran la decision y lo reconsideraran todo una vez mas. Quizd haya otros
parametros que tener en cuenta, ;no? Hay que llegar hasta el final del asunto antes de
actuar.

Esto puede ponerse de manifiesto en distintos aspectos. Es un hecho que para los
azules el camino es més importante que la meta; lo contrario que para los rojos. Como es
obvio, en consecuencia puede ocurrir que no se tomen las decisiones, pero también hace
que los azules casi nunca se arriesguen demasiado. Estaremos de acuerdo en que no
asumir riesgos asegura una vida predecible. No valoraré como de excitante y estimulante;
solo expongo los hechos.

A veces, los azules renuncian a emprender algo solo porque no pueden valorar los
riesgos. Una vez conoci a un comercial azul que habia estudiado ingenieria. Su teoria era
que el mejor negocio bien podria ser aquel que no hiciste. Valorar los riesgos resulta
complicado y ;quién sabe qué peligros nos depara la vida? Los azules, por lo general, lo
resuelven todo creando sofisticados métodos para gestionar los riesgos si estos se
concretan. Usan tres despertadores y ponen la alarma dos horas antes, cuando con una
seria mas que suficiente. Comprueban y vuelven a comprobar la mochila de sus hijos
antes de salir por la mafana, aunque ellos mismos la hayan preparado la noche anterior y
nadie la haya tocado. De nuevo comprueban que llevan las llaves en el bolsillo y, por
supuesto, las llevan. ;Dénde iban a estar si no?

Los beneficios de esta actitud son evidentes; a los azules no les afectaran tanto los
imprevistos como a los demas y por eso, a la larga, ahorran un monton de tiempo.
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DA IGUAL QUE SEA MAS FACIL. NO ESTA BIEN

No puede admitirse que algo salga mal. Esto lo resume todo. La calidad es lo maés
importante.

Cuando un individuo azul descubre que se corre el riesgo de hacer algo de mala
calidad en el trabajo, lo parard todo. «Esto hay que revisarlo. ;Por qué se ha visto
mermada la calidad?»

No quisiera generalizar, pero me atreveria a decir que un gran niumero de ingenieros
tienen rasgos de conducta azul. Son precisos, sistematicos, se centran en los datos y les
preocupa la calidad. No lo sé con seguridad, pero, por ejemplo, Toyota, el fabricante de
coches japonés, probablemente tenga un alto porcentaje de ingenieros azules entre sus
empleados. Emplean un método segiin el cual deben resolverse cinco preguntas para
asegurar la calidad. Este, me parece, es un método tipico de la conducta azul (lo que va
unido a la mentalidad japonesa, que se centra bastante en el largo plazo y es muy azul).

Por ejemplo, alguien descubre una mancha de aceite en el suelo. Ante el problema un
individuo rojo arremeteria contra la persona mas cercana y le ordenaria que limpiara la
mancha. Una persona amarilla veria la mancha, pero se olvidaria de ella hasta dos dias
mas tarde, cuando volviera a resbalarse al pisarla. Una persona verde veria la mancha y
sentiria una punzada en el estbmago, porque supone un problema; no haria nada.

Un individuo azul se preguntara: ;de donde viene esta mancha? La respuesta tal vez
sea que la junta de una culata pierda aceite. Esta respuesta, por supuesto, no le sera
satisfactoria. «;Por qué pierde aceite la junta de culata? ;Tiene poca calidad? ;Como es
posible que las juntas de culata sean de poca calidad en nuestra fabrica? Porque se ha
ordenado al departamento de compras que recorten gastos y estamos adquiriendo juntas
de culata baratas en lugar de otras a prueba de fugas. ;Quién dio la orden de recortar
gastos y poner en peligro la calidad?» Asi piensa un azul. Es posible que el problema se
resuelva solo, o que hayamos obtenido un listado de todo lo que ha salido mal, pero no
se ha tomado ninguna medida.

Al final, quiza la soluciéon radique en revisar la estrategia de ventas en lugar de limitarse
a limpiar la mancha de aceite del suelo.

Lo que quiero decir es lo siguiente: los azules estan dispuestos a hacer lo necesario
para asegurar que todo es correcto al cien por cien.

Pueden argumentar que, si van a ocuparse de una tarea, deben hacerlo correctamente.
Y viceversa: si no merece la pena garantizar que la tarea se realiza correctamente,
entonces, para empezar, no merece la pena acometerla. Ademas, como les cuesta mentir,
siempre sefalan los defectos que encuentran; los defectos pueden trastornarles.

Recuerdo muy bien las discusiones de mis padres cuando era pequefio. Nos mudamos
unas cuantas veces, y normalmente, vendiamos nuestra casa primero, con todo lo que
eso conlleva. Mi padre, ingeniero, por supuesto queria ocuparse de todo ¢l mismo y
ensefar la casa a los compradores personalmente.

Mi madre siempre terminaba enfadandose porque €l comenzaba todas las visitas
indicando los desperfectos y defectos de la vivienda. Tiene una gotera aqui y alli, la
pintura estd desconchada detras del sofa. «;Por qué tienes que decirlo?», preguntaba mi
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madre. «Porque estd mal», replicaba mi padre. «Pero jhace falta decirselo a los
potenciales compradores? jNo querran comprar la casa!»

El no lo entendia. Era un hombre muy honesto y honrado, pero ademas no podia
pasar por alto los desperfectos de los que era consciente. Los defectos existian. Podia
aceptar que de aquellas ventas nunca sacaramos grandes beneficios. En cualquier caso, €l
habia dicho las cosas como eran. Porque es lo que hay que hacer.
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SI EL TERRENO NO CONCUERDA CON EL MAPA, HAY ALGO
RARO EN EL TERRENO

El pensamiento l6gico y racional es un concepto de gran valor para los azules. Hay que
librarse de los sentimientos tanto como sea posible y actuar de forma completamente
logica.

Como es normal, los azules no pueden prescindir de sus sentimientos del todo, nadie
puede, pero les gusta decir que usan argumentos racionales cuando toman una decision.
Tienen en alta estima el pensamiento racional, pero son capaces de deprimirse bastante
cuando las cosas no salen como esperan. Y las depresiones no tienen nada que ver con la
logica, sino con los sentimientos.

Nadie como los azules para realizar la misma actividad laboral un gran nimero de
veces exactamente de la misma manera. Poseen una habilidad Unica para seguir
instrucciones tajantes al pie de la letra, sin cuestionarlas: si las entienden y desde el
primer momento les parecen adecuadas, no hay mas que hablar.

(Como logran hacerlo? Bueno, es logico: si un método en particular funciona, ;para
qué cambiarlo? Mientras las personas de conducta roja y amarilla buscaran nuevos
métodos solo porque se aburren, los de conducta azul son capaces de repetir lo mismo
una y mil veces.

Un caso interesante se da cuando hay que montar muebles de IKEA. Si existe un
manual de mstrucciones, entonces lo normal sera leerlo de cabo a rabo antes de
comenzar. Los rojos, claro, convencidos de que pueden montar el mueble, empiezan a
atornillar y a ensamblar piezas sin ni siquiera mirar qué mas piezas hay en la caja. Los
amarillos lo sacan todo sin dejar de exclamar lo divertido que serd montar el mueble,
viven en el futuro y ya imaginan como quedara la nueva cémoda en la pared de la
derecha de la habitacion, con el mantel de la abuela encima y un bonito jarron de
tulipanes sobre ¢l. Rojos y amarillos colocan cada pieza en su sitio un poco al azar y sin
demasiado esfuerzo. Pondran los tornillos donde les parece logico y no los pondran en
otras partes del mueble. Una persona de conducta verde dejara la caja contra la pared y
se ira a tomar un café. No hay prisa.

(Qué harén los azules? Leeran las instrucciones dos veces, analizardn coémo son todos
los componentes, que los dos lados de la comoda se correspondan con el dibujo en las
instrucciones. Con un pafio himedo —no demasiado himedo—, limpiaran
cuidadosamente todas las partes, porque lo méas normal es que tengan polvo. Contaran el
numero de tornillos, asi no habra sorpresas si falta alguno al final (y si cuando terminen
de montarlo resulta que sobra alguna pieza, es muy posible que lo desmonten entero).

Quiza a los azules les lleve un poco mas de tiempo montar su mueble, pero una vez
hecho sin duda aguantara para siempre.
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LO IMPORTANTE ESTA EN LOS DETALLES

Hace unos afios queria hacer unos cambios en el patio de mi casa. Como me gusta
realizar algin trabajo fisico después de pasarme el dia hablando, pensé en ocuparme
personalmente. O al menos en parte. Mi padre, que por ese entonces pasaba con mucho
los setenta, iba a ayudarme porque sabia que yo no disponia de mucho tiempo.

Dicho y hecho. Para hacer el trabajo realmente bien, habia que extender macadéan en
una extensa area. Mi padre llegd un poco antes que el camién de la gravilla. Traia con ¢él
una carretilla, especificamente disefiada para cargar grava, y una pala especial que
siempre habia usado para tareas parecidas. No entendia como pretendia yo emplear mi
propia pala normal. Cualquiera sabia que para esas cosas habia que usar una especial.

El camion descargd una gran pila de macadan encargado especialmente en la entrada
de la casa. Me imaginé los dias que tenia por delante trasladando grava con la pala y,
para ser sinceros, me senti desfallecer un poco, pero estaba decido a aceptar el reto.

Y mi anciano padre? Tomo un poco de grava entre los dedos y la olio, valor6 su
tacto, sopesd su calidad. Después de murmurar algo, que yo interpret¢ como una
aprobacion, empezo a sopesar el monton de grava.

Midi6 la altura con la mano, camind alrededor contando sus pasos para saber el
tamafio de la circunferencia. Le pregunté qué hacia. No contestd, pero masculld unas
cifras.

Ciento ochenta de alto, cinco metros de circunferencia, pendiente... mmm.... Treinta
segundos después, calculd que habia entre 8,75 y 8,25 metros cubicos de grava. Le
confesé que en verdad habia nueve. Exactamente.

Mi padre me preguntd bastante escéptico como lo sabia yo. Repuse que estaba escrito
en el camidn; creo que se quedd un tanto impresionado. Le pregunté si queria contar
cada guijarro, pero no lo considerd necesario.

Durante horas dio vueltas por el jardin, aplastando y allanando el terreno, rastrillando
la grava, moviendo cada herramienta a su alrededor hasta que le parecidé que todo estaba
como debia. El nivel, la plomada, todos los medios a su disposicion, para que nada
saliera mal.

La pendiente desde la casa tenia que ser exactamente de un grado por metro. ;Y eso
por qué? «Lo dice el manual.» Como era ingeniero civil, sabia qué decir a aquellos que
trabajaban con ese tipo de cosas a diario. Un grado por metro. Y tiene que ser un grado.
Exactamente. A saber qué terribles consecuencias acarrearia no prestar atencion a este
detalle.

«Ten en cuenta la diferencia entre un grado y casi un grado. El primero es preciso y el
segundo, muy impreciso. Podria llegar a los dos grados si las cosas salen realmente mal.
Y la diferencia entre una pendiente de un grado y una de dos es nada mas y nada menos
que de un cien por cien, una gran desviacion.» (Lo gracioso de todo esto no es la
anécdota en si, sino lo que ocurrid6 cuando mi padre la leyo en la primera edicion de este
libro. Argumenté que realmente no pasé como yo la contaba. Corrigid mi version en
varios puntos y alegd que el camion tenia doce metros cubicos y no nueve. Ademas, dijo
que no era solo azul, y eso podia tener que ver.)
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Es asi con todo. En casa, si hay alguna duda relacionada con la técnica, respecto a la
tele, un microondas, un coche, un teléfono movil, saca a relucir el apartado
correspondiente del manual. Y simplemente responde: «Eso es lo que dice. ;Por qué
crees que lo escribirian si no hubiera que hacerlo de este modo?».

(Como replicarle? ;Coémo convencer a alguien de que haga algo diferente a lo que dice
un manual de instrucciones? Es imposible encontrar argumentos para convencer a un
auténtico azul. (M1 padre, si, se para en el semaforo rojo en plena noche, incluso si es el
unico en diez kilometros a la redonda. Porque eso es lo que hay que hacer.)

La gran ventaja de esta conducta es obvia: nunca le engaiaran, siempre obtendra
aquello por lo que ha pagado. Y esto le da tranquilidad mterior, porque sabe que lo ha
verificado todo con precision.

Si conoces a algunas personas de conducta azul, seguro que estards de acuerdo
conmigo. En circunstancias normales son muy tranquilos y equilibrados. Quizd esté
relacionado con tenerlo todo bajo control.
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EL SILENCIO ES ORO

Introvertidos. Con eso lo digo todo, y ya casi podria dejar de hablar de ello. Muchos de
los azules que he conocido no dicen una palabra mas de lo necesario. Asi es. ¢ Significa
eso que no tienen nada que decir? En absoluto, lo inico que ocurre es que son muy, muy
introvertidos. Son un tipo de personas tranquilas y muy estables, que los aztecas
equipararon con el mar, el elemento agua.

Son silenciosos aparentemente, pero, por dentro, puede estar ocurriendo cualquier
cosa. Claro que ser introvertido no significa ser silencioso, sino estar centrado en el
mundo interior, aunque a consecuencia de esto sean reservados.

En general, aconsejo escuchar atentamente a los azules cuando hablan, porque casi
siempre habran pensado mucho lo que van a decir.

(Por qué son tan silenciosos? Entre otras cosas se debe a que, a diferencia de los
amarillos, no necesitan que nadie los escuche. No les importa sentarse en un rincon sin
que nadie los mire o preste atencion a lo que dicen. Son observadores, espectadores mas
que protagonistas. Se encuentran a gusto en silencio, a un lado del grupo, desde donde
pueden observar y registrar cuanto se dice.

Y no te olvides, segin los valores de los azules, estar callado es positivo. Si no tienes
nada que decir, no hables.
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CONCLUSIONES SOBRE LA CONDUCTA AZUL
(Ya lo sabes todo sobre los azules? ;Has identificado alguno en los alrededores?

Por ejemplo, Albert Einstein, el cientifico y premio Nobel de Fisica en 1905; Bill
Gates, el fundador de Microsoft y gran filantropo estadounidense; el golfista sudafricano
Ernie Els; el actor Kevin Costner; el politico estadounidense Al Gore y, en el terreno de
la ficcion, el simpatico e incomparable 3PO son todos azules.
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CAPITULO 8

LA OTRA CARA DE LA MONEDA,
O NADIE ES PERFECTO

PUNTOS FUERTES FRENTE A PUNTOS DEBILES: ESO DE LO

QUE CUESTA HABLAR

Como posiblemente sugiere el titulo de este libro, a nuestro alrededor hay algunas
personas a las que nos cuesta entender en determinadas circunstancias. Por otra parte, a
otras no las entendemos en ninguna situacién, y son con las que nos resulta mas dificil
tratar porque no son como nosotros y, por tanto, sin duda, se comportan de manera
incorrecta.
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Centrado en la tareay en la resolucion de problemas

4N
Introvertido Extravertido
Pasivo < > Activo
Reservado Ejecutor

Centrado en las relaciones interpersonales

Empiezan a estar claras las diferencias

Supongo que ya te has hecho una idea aproximada de las diferencias entre los distintos
colores. La ilustracion anterior muestra en qué se diferencian. Mientras que algunas
personas se centran en resolver los problemas, otras lo hacen en las relaciones. Mientras
que dos de los grupos actiian con rapidez, los otros dos reflexionan. Esto con frecuencia
es el origen de desencuentros cotidianos tanto importantes como intrascendentes. Volveré
sobre ello més adelante, pero por ahora me gustaria aprovechar para establecer algunos
matices sobre la ilustracion respecto a los diferentes patrones de conducta fundamentales
que cada color representa.

No estoy diciendo con esto que debamos tildar de idiotas a todos los demas, como
Sture, el empresario que me abrid los 0jos y que mencioné al principio del libro. Sin
embargo, para ser sinceros, todos nosotros, en alguna ocasion, nos hemos topado con
comentarios que no entendiamos y comportamientos diametralmente distintos a los que
nosotros habriamos seguido.

El punto de partida para este razonamiento es que yo siempre tengo razén, pero
también, sin duda, que los demas en esas situaciones tienen que estar automaticamente
equivocados. Es una cuestion delicada. Alguien inteligente dijo que solo porque tu tengas
razén no significa que yo esté equivocado. Es mas, de hecho, prestamos especial
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atencion a los defectos y las carencias de los demas. Los psicologos infantiles suelen
argumentar al respecto que lo que nos parece mas inadecuado de la conducta de nuestros
hijos es lo que reconocemos de nosotros mismos, pero que nos gustaria cambiar. Y por
cierto, ;quién decide qué estd mal o esta bien?

Ha llegado el momento de abordar un auténtico cliché
Nadie es perfecto. Es la frase de moda. Por supuesto, hay excepciones contadas de seres

humanos de verdad perfectos, que no tienen defectos o carencias. Cuando era joven
buscaba sin cesar un modelo que imitar para que se convirtiera en mi mentor: una
persona, hombre o mujer, sin ningin defecto. Pero nunca la encontré. Aun no he
encontrado ni un minimo rastro de esa persona. Asi es la vida. Tenemos que convivir
con nuestros defectos y sacar el mayor partido de cada situacion.

Por otra parte, ;estamos refiriéndonos a los fallos y defectos de una persona cada vez
que decimos que es idiota? ;O se trata mas bien de que no la entendemos? Una
caracteristica determinada de alguien puede ser util en algunas circunstancias y de todo
punto inadecuada en otras. Me gustaria recordarte que la comunicacion normalmente se
desarrolla en los términos del destinatario. Los deméas me perciben de determinada
manera y, con independencia de cudl sea esta manera, mi verdadera intencién no cuenta.

Un buen método consiste en observar qué dirian las personas de conductas opuestas
sobre los patrones de comportamiento ajenos. Si logramos entender como son de verdad,
estaremos en el buen camino. Como siempre, todo depende del autoconocimiento. Con
independencia de la caracteristica en si, lo que en algunos casos es un buen atributo es
posible —e incluso probable si lo llevamos al extremo— que sea un defecto en otras
circunstancias. En estos casos el método que he comentado puede resultar util.

Un breve repaso a los patrones de conducta fundamentales
Los rojos son rapidos y estdn mas que dispuestos a asumir el mando si es necesario.

Obtienen resultados. Sin embargo, cuando se vuelcan demasiado en la tarea que
emprenden se convierten en controladores compulsivos, mandones y, a veces, resultan
totalmente intratables. A menudo hieren la susceptibilidad de los demas al meterse en su
terreno.

Los pueden ser divertidos, alegres y animar cualquier ambiente. Sin
embargo, si no se les pone un poco de limites, acapararan toda la atencion y no
permitirdn que nadie mdas participe en una conversacion. Ademads, sus anécdotas se
alejaran cada vez mas de la realidad.

Es facil tratar con los amistosos verdes porque son amables y tranquilos. Por
desgracia, también pueden ser un poco sosos y muy poco claros. Alguien que jamas
toma partido puede cansar. No sabemos qué piensan realmente. Su indecision acaba con
la energia ajena.
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Los analiticos azules son tranquilos, sensatos y piensan antes de hablar. Su capacidad
para mantener la calma es una cualidad envidiable para los que no son capaces de
hacerlo. Sin embargo, su pensamiento critico se convierte con facilidad en desconfianza
y los lleva a cuestionar a los demés. Lo ven todo negro.

Como es logico, es una cuestion delicada, que puede malinterpretarse con facilidad.
Cuando trabajo con particulares suelen surgir discrepancias sobre esta cuestion. Asi que,
a medida que avances en la lectura de este libro, ten presente que una gran parte de lo
expuesto depende del cristal con que se mire. ;Quién tiene razéon y qui€én se equivoca?
Los patrones de conducta a que me refiero se basan en lo que perciben los demads y si la
intencion de quien acaba de hacer una tonteria fuera otra totalmente distinta no es
relevante.

Lo tnico que sé con seguridad es que las personas con conductas de diferentes colores
gestionan los asuntos de manera distinta. Los rojos y los azules tienden a sobrevalorar
sus puntos fuertes y creen que carecen de debilidades. Tienen un ego potente, y gran
parte de su éxito posiblemente se deba a que no se dejan abatir por los fallos o defectos,
sino que buscan oportunidades y aspectos positivos. Claramente, esto no puede
mantenerse indefinidamente.

Al revés, los azules y los verdes suelen exagerar sus puntos débiles y, en algunos
casos, incluso pasan por alto los fuertes. Las consecuencias son evidentes: cuando les das
una opinidon positiva a veces parece que no les afecta y cambian de inmediato de tema
para dirigirlo a algin aspecto que les haya salido verdaderamente mal. Esto es, sin duda,
improductivo.

En fin, ;estamos listos para empezar?
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COMO PERCIBEN LOS DEMAS A LAS PERSONAS ROJAS

Si les preguntas a los demaés sobre las personas de conducta roja, es posible que obtengas
una imagen totalmente distinta a la que dan estas personas de si mismas. No es ninguna
sorpresa, /no? Segun mis investigaciones, los rojos estan rodeados de un mayor niimero
de idiotas que el resto de nosotros. Muchos coincidirdn con lo que hemos leido hasta
ahora sobre los rojos, pero también me han llegado otro tipo de comentarios. Por lo
general, dichas opiniones se expresan cuando los rojos no estan en la misma sala, por
temor a su temperamento iracundo. Aseguran que quieren que les digas la verdad.
Durante afios te han dicho a gritos que digas lo que piensas, pero si lo haces, de repente
te encuentras en medio de una acalorada discusion sobre lo que es cierto o no. Esto
supone que lo que vas a leer a continuacion a menudo sera algo nuevo para la mayoria
de los rojos, dado que muy pocos han conseguido decirles a estos lo que piensan. Se
requiere demasiada energia.

De hecho, es logico. Algunos diran que los rojos son simple y llanamente beligerantes,
arrogantes y egocéntricos. Se los ve como inflexibles, impacientes y dictatoriales. No solo
eso: hay quien piensa que también son autocomplacientes, controladores compulsivos y
agresivos.

No estoy de acuerdo, pero he oido a algunas personas comentar de la conducta roja
que tiene el perfil nhumano de Hitler. De pronto, la imagen de los rojos ya no es tan
halagiiena. El lider nato muestra su lado negativo.

En primer lugar, permiteme explicar que nada de lo dicho anteriormente preocupara en
exceso a los rojos, dado que les preocupan los problemas concretos mas que las
relaciones interpersonales. De igual modo, todos los demas se equivocan. Sin embargo,
por el bien de la causa, veamos qué tienen que decir los demas.

JPor qué todo es tan lento? ;No puedes ir un poco mas deprisa?
En fin, ;qué decir de alguien que estd dispuesto a saltarse cualquier marco reglamentario

para tomar la delantera? Sin duda, que es impaciente. Cuando los canales oficiales llevan
demasiado tiempo, los rojos se saltaran a un par de responsables en la toma de decisiones
y rapidamente buscaran a quien esté directamente al cargo.

El primer ejemplo que me viene a la cabeza es el trafico en nuestra bonita capital.
Seguramente muchos de sus habitantes tengan un poco mas de prisa que la media
nacional cuando se sientan al volante; las estadisticas asi lo dicen. Pero como estamos
hablando de la conducta roja, me gustaria contar la historia de uno de mis compafieros
de trabajo de hace algunos afios. Tanto Bjorn como yo usabamos el coche como medio
principal de transporte, incluso dentro de la ciudad. Si se usaba el transporte publico se
tardaba mucho maés. De cuando en cuando, a Bjorn le retiraban el carnet de conducir, sin
duda debido a su libre interpretacion de los limites de velocidad.

Vivia lejos de la ciudad y en recorrer el trayecto de unos treinta kilometros desde su
casa hasta el centro, donde estaba nuestra oficina, en un dia bueno podia tardar unos
cuarenta minutos.

Eso en un dia bueno, pero lo mas probable es que le costara hasta una hora y media.
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Bjorn casi nunca veia necesario limitar su conduccion al volumen del trafico. En su
opinidn, no habia ninguna razoén de peso para seguir todas y cada una de las normas de
circulacion. Lo que se veia en las sefiales aqui y alld —setenta, noventa, etcétera— eran
casi siempre recomendaciones. No tenia que seguirlas, evidentemente estaban ahi para
los que no tenian ni idea de como conducir.

En una ocasion, unos cuantos compafieros de trabajo estaibamos hablando sobre el
grave problema del trafico en la capital mientras nos tomdbamos un café. Parecia que
Estocolmo estaba al borde del colapso total en cuanto a temas de trafico. Bjorn no
entendia nada, le parecia que la circulacion era bastante fluida. Al preguntarle un poco
mas, descubrimos que normalmente conducia por el carril reservado al autobts. Todo el
trayecto. Como poco durante veinte kildmetros. Era mucho mas rapido. Bjorn incluso
sostenia que era correcto. Incluso podias pagarte tu propia suscripcion al carril bus, como
hacia ¢€l, cosa que le costaba unos 120 euros al mes.

La policia lo paraba méas o menos cada cuatro semanas, pero merecia la pena. Solo
hay que imaginar el tiempo que ahorraba. Lo que pagaba por ello era la multa, pero le
parecia un buen negocio.

Esta anécdota es un buen ejemplo de coémo funciona la conducta roja. Son tan
conscientes como cualquiera de que saltarse las normas no esta bien, pero si consiguen
sus objetivos mas deprisa, se las saltardn. Los rojos son tristemente conocidos por no
respetar las normas. Pero, repito, hay que tener en cuenta que su intencion solo es
cumplir con su cometido.

Los rojos no tienen ningiin problema en tomar més de un atajo, siempre que asi
puedan cumplir con su cometido y, dada una perspectiva tan flexible de las normas y los
reglamentos, realmente uno logra el objetivo mas rapido. Me atreveria a decir que los
rojos terminan las cosas con tanta prisa que, si algo sale mal, ain tienen tiempo para
volverlas a hacer. Pero a la vez, los demés nunca sabemos qué ocurrira.

No estoy gritando. ;No estoy enfadado! ;Grrr...!
Debido a la manera de comunicar tan franca y directa de los rojos, a muchos les parece

que son agresivos. Esto tiene sentido, pero dicha percepcion también varia dependiendo
de quién sea la victima de su contundente punto de vista. En Suecia comportarse de una
manera beligerante no estd tan aceptado como en Alemania o Francia. No pretendo decir
que la gente se pelee mas en los tltimos dos paises, solo que los conflictos se perciben de
diferente manera.

Para hacernos una idea, una expresion cada vez mas de moda en muchos ambientes
laborales es que debemos tener «amplias miras». ;[Qué se quiere decir realmente con
esto? Es facil interpretarlo como que deberiamos ser honestos unos con otros y que
deberiamos decir lo que pensamos. ;No es asi? Realmente queremos tener un diadlogo
abierto y directo. Muy bien, eso es maravilloso, para lograr la eficiencia en cualquier
empresa es necesario que exista una comunicacion directa respecto de las cosas
importantes. Supongo que esto te parecera acertado.

Asi pues, ;quién, de manera innata, es capaz de comunicarse con franqueza y al
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mismo tiempo aceptar la franqueza sin ponerse de mal humor? La respuesta es: nadie.
En principio.

A excepcion de los rojos, por supuesto. Para ellos no es un problema. No sé ni por qué
hablamos de amplias miras, ;acaso no esta claro que ellos dicen lo que piensan? A
muchas personas les resulta estresante que les digan las verdades a la cara todo el
tiempo, aun mas si tienen dificultades en aceptarlas.

Por favor, hay que tener en cuenta que no estoy valorando qué estd bien o mal, solo
aclarando que cada uno de nosotros es diferente.

Entonces ;por qué a veces percibimos la conducta roja como amenazante y
beligerante? ;Tal vez porque son personas que no ceden? ;O porque les gusta discutir y
debatir cada pequefia cuestion si es importante para ellos? ;Quiza porque elevan la voz
con facilidad? ;O por como clavan su mirada en quien tienen delante o dan un pufietazo
en la mesa si les apetece? ;O porque a veces se expresan con bastante brusquedad?

Imaginemos la siguiente situacion:

Tienes que realizar una tarea concreta, algo en lo que llevas trabajando algunos dias, o
incluso algunas semanas. Empiezas a cuestionarte a ti mismo, ;has cumplido bien con tu
cometido?, ;tiene la calidad que deseabas?, ;se lo mostrarias ya al cliente, asi como esta,
o preferirias pedir la opinion de quien sabes que sera sincero contigo?

Dicho y hecho. Una persona de conducta roja pasa por alli y decides arriesgarte.
Sabes que este compaiiero de trabajo (o conyuge, amigo, primo, vecino) va a ser sincero.
Y tu quieres una opinion sincera. Con cierto tono de orgullo, ensefas lo que has hecho y
le explicas el proceso paso a paso. Sin darse cuenta, la persona roja empieza a
impacientarse, porque ya ha decidido qué decirte y, ademas, esta cansando de que solo
hables tu.

Hace un gesto con la mano para que te calles, y dice: «No tiene muy buena pinta. No
me gusta demasiado lo que has hecho. Me sorprende que no hayas logrado hacer nada
mejor. Creo que deberias empezar desde el principio».

Luego se marchard sin dedicarte ni un minuto mas de su pensamiento. Y ta te
quedaras, sin saber muy bien por qué, completamente destrozado. Con independencia de
qué color de conducta seas.

(Parece exagerado? ;Algo asi podria pasar en la vida real? Llegados a este punto, si en
verdad crees que no existe gente tan desagradable, es que nunca te has encontrado con
un rojo auténtico. O que los rojos que has conocido simplemente han aprendido a mentir.

Piensalo, ;cudl es el propdsito de acabar por completo con la autoestima de alguien?,
(qué intencion tenia este individuo rojo? Nada mas y nada menos que decir exactamente
lo que le habias pedido. De hecho, le habias pedido una opinion sincera.

«Dime exactamente lo que  piensasy, le  pediste. «No  me
enfadaré/entristeceré/decepcionaré/suicidaré.» «Preparate —dice la persona roja—,
porque ahi va.» Te hundiras en la miseria por pedir una opinion sincera. Casi seguro que
te repondras, pero (y los demas? ; También se repondran?

Como consultor, he tenido que explicar un millobn de veces que cuando un individuo
rojo pone todo su empefio en un tema que le importa, en una cuestion en la que no
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piensa tirar la toalla, se avecina tormenta. Por lo que, si te dan miedo las
confrontaciones, no deberias exponerte a semejante situacion. Para los rojos los
conflictos no son un problema, no buscan crearlos de manera consciente, pero una buena
discusion de vez en cuando tampoco hace dafio, ;no crees? Es solo otra manera de
comunicarse.

Un pequefio consejo: lo peor que puedes hacer si tienes un conflicto con una persona
roja es dar marcha atras. Tales tacticas pueden acarrearte graves problemas. Pero
hablaremos de eso mas adelante.

.Qué haces aqui? Esta claro lo que (no) estas haciendo

(Qué significa realmente la necesidad de control? En pocas palabras, puede decirse que
es un fenomeno por el que un individuo necesita controlar y estar a cargo de una
situacion en que participan grupos o individuos. Aquellos que necesitan tener el control, a
menudo, se sienten terriblemente incomodos si deben adaptarse a una situacidon o un
grupo especificos, de modo que ideardn diversas estrategias para evitarlo. Una
manifestacion habitual de esta conducta es no callarse nunca en una conversacion e
interrumpir a los demas para defender las opiniones propias, y de ese modo llevar la voz
cantante de la conversacion.

Es muy probable que se perciba a los rojos como sumamente controladores, pero se
trata mas de controlar a quienes les rodean que cada detalle en particular. (No podemos
acusar a los rojos de querer controlar los detalles.) Para ellos quiza sea importante creer
que tienen el control sobre lo que hacen los demds y sobre como pretenden actuar en
ciertas cuestiones concretas.

La cuestion clave en este asunto es que los rojos piensan que ellos saben un poco mas
que el resto de personas. Y dado que creen que saben mas, vigilan lo que hacen los otros
para asegurarse de que no se equivoquen. La ventaja para los rojos es que las cosas se
hacen a su manera. La desventaja es clara: los demas se sienten controlados. Para
algunas personas que otro sea quien lleve la batuta es positivo; sin embargo, otras se
sentiran limitadas y solo querran alejarse.

Hace muchos afios trabajé para una empresa en la que una de las mandos intermedios
era de conducta bastante roja (también era un poco azul, véase el apartado de la
conducta azul). Cuando delegaba en sus empleados, el efecto era bastante interesante.
Por lo general, no le importaba renunciar a algunas cosas concretas, incluso llevaba bien
delegar las tareas mas agradables, algo que a muchos ejecutivos les cuesta. Sin embargo,
dado que era en parte roja, era rapida de pensamiento y accion. Esto se plasmaba en que
despues de asignar un cometido especifico, merodeaba por algin tiempo y, si veia que no
se ponian manos a la obra, simplemente hacia ella el trabajo. Por eso, cuando el
empleado en cuestion llegaba a la tarea en su lista de lo que tenia por hacer, a menudo
descubria que ya estaba acabada. NOTA: el plazo atin no habia terminado.

Como esta directiva era azul y roja, cumplia con el cometido mucho mejor que el
empleado, que ni siquiera se habia puesto a ello. La conducta roja es sindnimo de rapidez
y la azul de gran calidad en la ejecucion. Por desgracia, las criticas a la lentitud del
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empleado tampoco tardaban en llegar. Dado que la parte azul de esta directiva la hacia
muy minuciosa y debido a su parte roja le resultaba facil expresar sus criticas, se la veia
como muy rigida. Lo que nos lleva al siguiente apartado.

No me importaria prestarte mas atencion... si fueras un poco mas interesante
(Te has encontrado alguna vez con alguien que carezca por completo de sentimientos?

No, (verdad? Me lo imaginaba. Los rojos no son por lo general personas que den
prioridad a las relaciones interpersonales. Y no hay nada de malo en ello, siempre que el
destinatario de su comunicacion tenga el mismo punto de vista. Pero si un rojo se dirige a
una persona para la que las relaciones son muy importantes, como los amarillos o los
verdes, quiza se le perciba como inhumano o sin corazon.

Permiteme que ponga un ejemplo de mi experiencia personal.

Tengo un antiguo compafiero de trabajo, al que siempre he apreciado mucho (fijate en
que he comenzado esta historia con los aspectos positivos para evitar que alguien se
confunda y piense que no aprecio a esta persona; este es un comportamiento muy
sueco), que aun me inspira un gran respeto profesional y que ademas es un buen amigo.
Bueno, de nuevo se trata del famoso Bjorn.

Hace algunos afios tuvimos un periodo en nuestra empresa de mucho trabajo. El otoiio
habia sido duro y requerido mucho esfuerzo: largas jornadas laborales, trabajar hasta
tarde y, a menudo, llevarse a casa trabajo para el fin de semana. Estdbamos exhaustos,
nos habiamos agotado unos a otros y también a nuestras respectivas familias. Casi todos
en la empresa estdbamos extenuados. Necesitdbamos de verdad unas tranquilas
vacaciones de Navidad para coger fuerzas.

Asi que alli estabamos, en un restaurante japonés. Nos habiamos quitado los zapatos y
estdbamos sentados en cojines, con un vaso de sake en la mano. De un modo muy
sueco, mirabamos el ment, con un ojo puesto en lo que los demds iban a pedir, pues
como es logico la mayoria de nosotros no queria pedir algo que nadie més fuera a tomar.

Menos Bjorn. El habia echado un vistazo rapido al ment y habia anunciado lo que
pensaba pedir. Ya lo tenia claro y pronto empezd a cansarse de esperar a que
decidiéramos. Para matar el tiempo, sacd un tema de conversacion. Por aquella época mi
hija habia cambiado de colegio y Bjorn tenia curiosidad.

«;Como ha ido el cambio de colegio? ;Qué tal le va a la jovencita?», pregunto.
Gratamente sorprendido por su interés en mi hija, empecé a contarle. En menos de
veinte segundos me di cuenta de que empezaba a distraerse. Miraba alrededor del
restaurante con un gesto que interpreté como: «;Por qué me estas contando esto?».

Me mir6 con una sonrisa que parecia decirme: «Ya me conoces. Sabes como
funciono. En realidad, no quiero seguir hablando de esto». Y acto seguido se puso a
hablar sobre algo completamente diferente.

En otras circunstancias, casi seguro que me habria sentido un poco ofendido e incluso
insultado. ;Como puede mostrarse alguien tan desconsiderado? Sobre todo, cuando la
otra persona estd respondiendo a una pregunta que el otro acaba de formular.

[ Significa esto que Bjorn es insensible y que no le interesan en absoluto los demas?
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No. Lo que significa su conducta es que se preocupa tanto como los demas, pero una
vez que se ha enterado de que mi hija estd bien, simplemente pierde el interés. A su
manera, anuncio que el canal de comunicacion se habia cerrado. En lugar de quedarse
alli sentado asintiendo y murmurando exclamaciones de aprobacion, fingiendo estar
interesado en detalles méas o menos insignificantes, dijo justo lo que pensaba.

Recuerda que estamos hablando de interpretaciones. Una cosa es la intencion
subyacente a una conducta concreta y otra distinta como la percibe el receptor. En mi
caso, me lo tomé con humor, porque conocia a Bjérn muy bien y sabia que nunca haria
dafio a nadie deliberadamente. A veces hiere susceptibilidades sin querer; son cosas que
pasan. Por el contrario, es una de las personas mas generosas y calidas que he conocido.
Pero para entender esto tienes que llegar a conocerle.

(Cudl hubiera sido mi respuesta correcta a la pregunta sobre como iba el cambio de
colegio?

«Estupendamente.»

Eso habria bastado.

Hace falta ser fuerte para estar solo, y yo soy mas fuerte que todos vosotros
El término «egocéntrico» viene de la palabra latina ego, que significa «yo». Mi yo es,
por tanto, mi ego. Desde un punto de vista lingiiistico, de algin modo, hemos equiparado
tener un ego fuerte con ser egoista. Claro que hay muchas personas que son egoistas y
egocéntricas. Las calles estan llenas de ellas. Pero antes de seguir, quiero que recuerdes
que estamos hablando de como se perciben las conductas y no necesariamente de
caracteristicas reales.

Si prestamos atencion a cdmo se comunican las personas rojas, podemos entender por
qué mucha gente las ve como egocéntricos.

* Creo que debemos aceptar esta propuesta.

* Quiero ocuparme de esa tarea.

* Esto es lo que yo pienso.

* Tengo una buena idea.

+ (Vamos a hacerlo a mi manera o de la manera equivocada?

Anddase a esto perspicacia y un claro lenguaje corporal, y tendremos a un individuo
que consigue lo que quiere. Lucha por sus intereses. Les dird a todos los que quieran
escucharle que es capaz de hacerlo. Lo que tal vez resulte inquietante, especialmente en
el caso de los verdes, es que los rojos se expresan utilizando el yo. Sus ideas estan
centradas en el mensaje del yo (en primera persona) (comparten esta caracteristica con
los amarillos, también de egos fuertes).

Hemos aprendido a ocuparnos unos de otros, que la soledad no es la situacion mas
ventajosa y que necesitamos a los demas para sobrevivir. El modelo es la cooperacion;
yo mismo he predicado las bondades de este enfoque durante mas de dos décadas. Por
tanto, nos parece egocéntrico que los rojos hablen solo de ellos y que se aseguren de
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obtener sus beneficios antes de ayudar a los deméas. Estardn dispuestos a meterse en el
terreno ajeno si ven una oportunidad de ganar ventaja. Tal vez no lo hagan de manera
consciente, pero el resultado es el mismo.

Ademads, suelen ganar en las discusiones. Para ellos ganar es inherente a la
conversacion. Comportarse de esa manera estd acorde con su ego. A raiz de todo lo
dicho, pueden perder amigos, no caen bien y no se comparte informacion con ellos
porque nadie los quiere en su grupo. Y una vez que se dan cuenta de esto, es muy
posible que digan que los demads son idiotas.

Hace algunos afios, me encontraba sentado a una mesa con otras cinco personas. Un
tipo de conducta mitad verde mitad azul me dijo, algo angustiado, que no estaba en su
mejor momento. No era capaz de afrontar las responsabilidades que su jefe habia
depositado en él. Le agobiaba la gran carga de trabajo y le costaba conciliar el suefio, lo
que le generaba alin més estrés porque sabia que si no dormia bien le seria mas dificil
hacer su trabajo al dia siguiente. Su mujer, sentada a su lado, desviaba la mirada. Sin
duda, la situacidn no era comoda para ninguno de los comensales. Todos formulamos
palabras de animo y discretas preguntas acerca de como pensaba solucionar la situacion.
Todos manifestamos nuestro maximo apoyo. Excepto la tnica persona roja en aquella
cena, que finalmente se cansé y despellejo al estresado y agobiado pobre hombre.

Su andlisis fue claro y didfano: «Me parece que te quejas demasiado. Solo estas
ganandote el sueldo. Yo nunca me he puesto enfermo, y creo que la gente, por lo
general, se preocupa demasiado. A mi nunca me podria pasar lo que te estd pasando a ti,
y creo que deberias sobreponerte.

Menuda cena, sin duda nadie se fue de buen humor. Seamos claros: son
fundamentalmente los rojos los que estan rodeados de idiotas.
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Divertidos, entretenidos y positivos hasta limites casi imposibles. Sin duda. De nuevo,
esta es su propia interpretacion. Si les preguntas a los demas como son los amarillos, es
posible que obtengas una perspectiva diferente. Mucha gente suele coincidir en lo que
hemos leido hasta ahora, pero también oirds otros comentarios. Los mas interesantes los
obtendremos si les preguntamos a los azules.

Te diran que los amarillos son egoistas, superficiales y estan demasiado seguros de si
mismos. También habrd quien diga que hablan mucho y que no saben escuchar y se
puede afiadir que se distraen facilmente y son descuidados. De repente su imagen ya no
es tan lisonjera.

Cuando estos comentarios llegan a oidos de una persona amarilla, suelen ocurrir dos
cosas: puede sentirse verdaderamente herida y consternada o enzarzarse en una
furibunda discusion. Depende. Pero lo llamativo es que, a la larga, nada de esto les
atormentara demasiado. Por un lado, no saben escuchar y, por el otro, poseen lo que
algunos psicdlogos llaman memoria selectiva. Simplemente se olvidan de lo malo y, dado
su ethos positivo, les sera facil seguir sosteniendo que no tienen defectos o fallos.

Pasemos a analizar aquello con lo que los amarillos tienen que enfrentarse, muchas
veces sin ser conscientes de ello.

Hola, ;hay alguien ahi? Voy a contarte lo que me ha pasado. Quieres oirlo, ;no?
Al comienzo de este capitulo, sefialé que los amarillos son muy buenos comunicadores.
Me gustaria nsistir en ello.

Los amarillos son muy buenos comunicadores. Y hago hincapié¢ en el «muy». Ninguno
de los otros colores tiene la facilidad de los individuos de conducta amarilla para dar con
la palabra precisa, expresarse o contar historias. Les resulta tan facil, tan simple, tan
natural que es normal que te impresionen. Se sabe que a la mayoria de la gente no le
gusta hablar en publico. Les produce palpitaciones, manos sudorosas, terror a hacer el
ridiculo. Los amarillos no saben lo que es esto. La idea de hacer el ridiculo les parece
completamente descabellada, y si ocurriera lo improbable, siempre podran salvar la
situacion con humor contando alguna otra anécdota divertida.

Pero lo poco gusta y lo mucho cansa. Con independencia de qué se nos da bien,
siempre hay un limite, un momento para descansar. Los amarillos, especialmente
aquellos sin demasiada conciencia de si mismos, no conocen tal limite. Nunca se les
ocurriria poner punto final; si tienen algo que decir, lo dirdn. Que a los demas no les
interese les da exactamente igual.

Los amarillos hacen justo lo mismo que casi todos los demas: se dedican a aquello que
se les da bien. Y a ellos se les da bien hablar. Hay innumerables ejemplos de amarillos
que acaparan las conversaciones. Si a esto se afade una dosis de falta de escucha, la
comunicacion que tendré lugar sera extrafia (l€ase: unilateral).

A muchas personas les molesta mucho su locuacidad sin limite. El hecho de que no
sean capaces de quedarse callados se interpreta en numerosas ocasiones como
egocentrismo. Expresiones como «cotorra», «hablar por los codos» o «diarrea verbal»
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muy posiblemente se crearon pensando en una persona de conducta amarilla.

Son innumerables las veces que he vivido la situacion que expondré a continuacion.
Unas cuantas personas sentadas en torno a una mesa de juntas. El jefe de turno expone
una idea; puede tratarse de cualquier cosa. Cuando llega el momento de los comentarios,
todos los amarillos reforzaran la idea repitiendo justo lo mismo, posiblemente con sus
propias palabras. (Me gustaria aclarar a las mujeres que estan leyendo este libro que soy
consciente de que este tipo de conducta es mas masculina que femenina.) ;Por qué lo
hacen? En primer lugar, para demostrar que estan de acuerdo y, en segundo lugar,
porque ellos lo explican mucho mejor.

Hace algunos afios, me encontraba con un equipo de gestion para estudiar las
dinamicas del grupo. En una reunion en concreto, acababa de comprarme un teléfono
movil con una funcidon divertidisima: un crondometro, herramienta que me permitia
registrar quién hablaba en el grupo y cuanto tiempo.

Uno detras de otro, fueron surgiendo una gran cantidad de datos interesantes. En la
reunion estaban presentes el presidente y sus siete asociados mas proximos. Peter, el
director de ventas, era realmente amarillo, pero solo habia propuesto uno de los
diecinueve puntos en el orden del dia. Fijémonos en la proporcion: 1:19. Esto supone en
torno al 5,3 % del total.

El presidente fue el primero en tomar la palabra, mas muy pronto se puso de
manifiesto un patron claro. Peter tenia opiniones sobre cada punto que habia que tratar
en el orden del dia. Utilicé mi crondmetro; el resultado me parecidé fascinante: habia
hablado el 69 % del tiempo. Si, es cierto. El 31 % restante se distribuia entre los otros
siete participantes, incluido el presidente.

Si eres una persona amarilla, es posible que te hayas saltado esta parte del texto,
porque te habras reconocido y te habra parecido que el ejemplo no era bueno; todos los
demas estaréis preguntandoos coémo es posible. Pues porque los amarillos no tienen
ningin inconveniente en expresar su opinion o dar consejos sin considerar si saben o0 no
del tema en cuestion. Tienen una vision muy positiva de sus propias capacidades: cuando
se les pasa algo por la cabeza, simplemente lo sueltan.

Se dice de los rojos que para ellos pensamiento y accion son la misma cosa. Acerca de
los amarillos me gustaria introducir la nocion de que pensamiento y discurso estan
interrelacionados. A menudo lo que expresan es material en bruto, que sale a borbotones
de sus bocas. Si, también puede darse el caso de que sea algo sobre lo que han
reflexionado, pero por lo general no es asi. Lo que resulta mas engafioso es que, casi sin
excepcion, suena muy bien. Los amarillos saben como presentar un texto de modo que
siempre suene de maravilla. Si no conoces a fondo a la persona en cuestion, muy
facilmente puedes pensar que cuanto dice es verdad. Un grave error.

Los amarillos suelen ser divertidos y estimulantes y, como ya he dicho, pueden
suscitar nuevas ideas en los demas. Pero si te ves en medio de una conversacion con
ellos, tienes que estar atento, de modo que cuando paren de hablar para tomar aire
puedas introducir tu comentario o, simplemente, intentar dar por terminada la charla.
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Ya sé que parece desordenado, pero en el caos hay orden
Los amarillos casi nunca admitiran que son descuidados, pero la verdad es que no les

resulta facil controlar las cosas. Por ejemplo, trabajar de una forma estructurada es
aburrido, pues para ello tienes que adaptarte a una pauta y mantenerte dentro de una
estructura. Si hay algo que los amarillos evitan a toda costa es sentirse controlados por
sistemas fijos.

Asi que lo solucionan teniéndolo todo en la cabeza, pero eso no es posible. No puede
recordarse todo. De modo que se les olvida, y los demds piensan que son descuidados.
Se les olvida la cita o no vuelven a comprobar el documento antes de entregarlo, porque
en su cabeza la tarea ya estd acabada. No retroceden, solo avanzan. A zancadas hacia el
proximo cometido, a ocuparse de otros asuntos.

Detalles. Es posible que a la hora de entregar un trabajo, por ejemplo, tengas que ser
minucioso en los detalles. A los amarillos no les gusta tener que prestar atencion a los
pormenores. Me atreveria a decir que no les interesan. No son muy detallistas.

Por lo general, prefieren poner en marcha proyectos. Tienen muchos recursos vy,
puesto que también son creativos, a menudo emprenden distintos proyectos al mismo
tiempo. Pero lo que no se les da bien es acabar lo que empiezan. Casi nunca cuentan con
la capacidad de concentracion necesaria para acabar algo del todo. Se cansan y pasan a
otra cosa. Y a los demas nos parecera que son descuidados. Su opinion es que lo que han
hecho basta. «Dios mio, ;para qué preocuparse con nimiedades? Al fin y al cabo jha
quedado bastante bien!» Que cuelguen hebras de la camisa o que el documento esté lleno
de faltas de ortografia no tiene tanta importancia como idear nuevos proyectos.

Esto mismo se repite en muchos otros ambitos. Tengo algunos conocidos que carecen
de la nocion del tiempo. Siempre estan deseosos y dispuestos a concebir nuevos planes,
pero respecto al tiempo, son demasiado optimistas. Da exactamente igual el plazo que
propongas, nunca acabardn cuando venza. Las siete en punto, las siete y media o las
ocho. No importa. Llegaran tarde de todos modos. Y cuando lo comenten, reduciran su
retraso de 45 minutos a poco mas de quince. Y un rato después, incluso ellos mismos
creeran que es asi. Da igual. Los demas esperaremos de buen grado porque su sola
presencia sera lo mejor de la tarde.

Mirame, hago malabarismos con todas las bolas al mismo tiempo
Hemos de hablar un poco sobre la incapacidad de los amarillos para mantener la

concentracion largos periodos de tiempo. Siempre estdn dispuestos a experimentar
nuevas sensaciones. Pero la parte negativa de la increible receptividad de los amarillos a
las nuevas ideas, sensaciones o cosas es que jhay tantas cosas nuevas...!

Y dado que para ellos lo nuevo es sindbnimo de bueno, lo mejor es que siempre esté
ocurriendo algo. De no ser asi, nuestro amigo amarillo perdera la concentraciéon. No se
molestard en escuchar toda la historia y sus antecedentes, y menos aun los detalles y
datos, que es mas que posible que tengan especial importancia. Si no le interesa, perdera
concentracion.

(Y qué hard si se desconcentra? Es facil de adivinar. Haré otra cosa. Lanzar otra bola

85



al aire. El problema es que, aunque pueda mantener todas las bolas en el aire, no lograra
recogerlas en la columna precisa y el cruce adecuado. En vez de eso, saldra de la
habitacion y las bolas de malabares lloveran sobre el laboratorio de ideas (think tank) de
otro compafiero. Es muy probable que en una reuniéon se ponga a jugar con su teléfono
moévil o su ordenador o que empiece a charlar con la persona que tiene al lado. Al
principio en voz baja, convencido de que nadie lo notard. Por supuesto, eso no es asi, y
los demés empezaran a enfadarse. Pero si nadie le dice nada, seguira hablando. En esto
los amarillos son como niflos pequefios: se les da bien poner a prueba a los demas.
Continuardn hasta que alguien se indigne y se plante. Entonces habremos herido sus
sentimientos. Su Unica intencion era...

Se aburren con facilidad, lo que puede acarrear consecuencias mucho mas importantes
que una conducta inoportuna durante las reuniones. No se les dan bien las pequefias
cosas cotidianas, como la administracion o el dar continuidad a los asuntos. Como es
habitual, la mayoria de los amarillos no estara de acuerdo sobre lo que acabo de escribir.
En su opinion, ellos también dominan este aspecto. Pero si solo tenemos en cuenta su
capacidad para hacer el seguimiento de una tarea empezada, lo cierto es que pueden
suponer una seria amenaza para la puesta en practica de, por ejemplo, un proyecto.

Un nuevo proyecto: «jFantastico!l». Vamos a reunir un equipo nuevo y dinamico de
gente interesante: «jHecho!». Empecemos a desarrollar ideas y conceptos: «; Lo dices en
serio? jYa lo he hecho!». ;Vamos a trabajar como locos al principio para conseguir que el
proyecto avance a un buen ritmo?: «Si». Pero ;y luego? Darle seguimiento a lo que
ocurre en un proyecto es sumamente pesado. Implica mirar hacia atras, y esto les aburre,
asi que no lo hardn. Los amarillos no son capaces de mantener la concentracion el
tiempo necesario para realizar el seguimiento de un proyecto. Prefieren convencerse a si
mismos de que para ello confian en los demas.

Puedo contar un divertido ejemplo de una vez en que asesor¢ a los representantes de
ventas de un importante canal de television privado. Me senté con una comercial, una
mujer joven e inteligente que era capaz de cerrar grandes ventas. Habiamos identificado
algunos defectos en su personalidad y, después de que tratara denodadamente de
convencerme de que incluso lo malo era bastante bueno, estdbamos elaborando un plan
sobre como proceder en su desarrollo personal.

Practicamente fracasamos desde el primer momento: ;cudndo empezaria?

No podia comenzar ese mismo dia, porque ya eran mas de las tres de la tarde. Y al dia
siguiente tenia un montoén de reuniones. Tendria que ser la semana de después. Pero
justo esa semana iba a estar fuera. Quiza dos semanas mas tarde, ya veria.

Estaba perdiendo la partida antes de empezar a jugarla.

Yo, me, mi, conmigo

Los amarillos no son necesariamente mas egoistas que los demads, pero siempre lo
parecen. ;Por qué? Sobre todo, eso tiene que ver con como se desarrolla el dialogo, ya
que hablan de si mismos sin parar. Cuando los demds no resultan lo bastante interesantes
y estimulantes, los amarillos interrumpirdn la conversacion y la dirigirdn a algo mucho
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mas interesante, que con frecuencia son ellos mismos.

Me acuerdo de un agente de ventas que conoci en un curso de una empresa
farmacéutica a principios de este siglo. Gustav reunia todos los aspectos menos populares
de la conducta amarilla y el problema es que no tenia ninguna conciencia de ello. Casi
nunca hablaba de nada mas que no fuese de si mismo y de las cosas que habia hecho, y
siempre se comportaba como si fuera ¢l y no yo quien dirigia el curso. Tengo mis
métodos para tratar con este tipo de personas, pero me parece interesante estudiarlas por
algin tiempo antes de ajustar su conducta en privado con algunas severas palabras
durante la primera pausa.

Algunos ejemplos: cada vez que planteaba una pregunta al grupo, Gustav la respondia.
Rapido y veloz, como muestra de lo implicado que estaba, de no haber sido porque
bastante a menudo decia cosas que no tenian ningun sentido, es decir, lo primero que se
le pasaba por la cabeza. Naturalmente, hablaba sin parar y no era capaz de guardarse
para ¢l lo que estaba pensando. Si le indicaba con un gesto que yo queria escuchar lo que
tenian que decir sus colegas, se limitaba a inclinarse para obstaculizar mi campo visual y

seguia hablando.
Incluso cuando empecé a formular preguntas a personas concretas en la sala —
llaméandolas por su nombre—, Gustav siguid contestando. Increible, ;no? Hablaba

durante un rato y luego le preguntaba a su compafiero Sven: «Seguro que ibas a
responder lo mismo, ;verdad?». Y Sven se limitaba negar con la cabeza, con
desaprobacion: «jPor qué me lo preguntas?». Estaba acostumbrado a la situacion.
Gustav mantuvo esta conducta toda la mafiana, sin que yo pudiera controlarle. Volvia a la
carga cada vez que habia un instante de silencio.

Nunca dejaba que hablase nadie mas y cuanto decia habia que tomarlo como una
verdad indiscutible. Acapard todo el curso sin pararse a pensar en coOmo se sentian los
otros diecinueve asistentes. Lo mas curioso es que los demds eran conscientes de lo que
pasaba, pero nadie tenia energia para pararle los pies. Me miraban fijamente, algo
exasperados, con la esperanza de que yo pudiera hacerlo callar de algin modo.

Durante el almuerzo, anuncié sonoramente, para que todo el mundo pudiese oirlo, que
en su opinidn el curso estaba yendo muy bien. Pero lo cierto es que la mayoria del grupo
odiaba el sonido de su voz. Apenas lo soportaban.

Nunca me lo dijiste, de lo contrario, me acordaria
Si hay algo para lo que los amarillos no poseen ningin talento es para escuchar a los

demas. De hecho, se les da bastante mal. Muchos de los amarillos que he conocido estan
convencidos de que saben escuchar —y por supuesto, ponen amenos ejemplos para
probar este hecho innegable—, pero tal vez su memoria los traicione. Basicamente, creen
que lo han entendido todo muy bien, pero en algin punto del proceso de almacenamiento
en la memoria la informacion se pierde... para siempre.

No, no es la memoria. Lo que ocurre es que a los amarillos no suele interesarles lo que
dicen los otros, porque ellos podrian decirlo mucho mejor. No estan atentos, empiezan a
pensar en otra cosa o, incluso, a hacer otra cosa. No quieren escuchar, lo que quieren es
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hablar.

Les gusta hacer cosas que les entretengan de un modo bastante infantil. Si la
exposicion de unos hechos, una historia 0 una conversaciéon normal son aburridas, no
prestaran atencion. Por supuesto existe una solucion: puedes seguir un curso en retorica
entretenida para mantener la atencidn de tu amigo, socio o compafiero de trabajo
amarillo. Si logras exponer tu mensaje de un modo mas divertido, al menos tardaran un
poco en levantarse. La retorica no es el arte de hablar, sino el de hacer que los demas te
escuchen.

Si llegados a este punto has identificado como amarillo a algin buen amigo tuyo, ya
sabes a qué¢ me refiero. A mitad de la frase te interrumpird para hablar de algo
completamente diferente. ;Mala memoria? No, solo estabas siendo muy tedioso.
Aunque, realmente, si afiadimos a esto la mala memoria, entonces tenemos un problema.

Muchas de las personas que en verdad tienen éxito saben escuchar mejor que la
mayoria. Tienen mejor disposicion para escuchar que para hablar. Lo que saben ya lo
saben, y para aprender mas solo tienen que cerrar la boca y escuchar lo que otros tienen
que decir. Es una manera de adquirir nuevos conocimientos. Esto los amarillos tienen que
entenderlo si no quieren que se les considere un caso incorregible (0 estancarse en su
desarrollo personal). Por ejemplo, tienen que asimilar el mensaje que he expuesto en el
ultimo apartado. Nunca aprenderan nada si se niegan a prestar atencion al mensaje
anterior solo porque es dificil y posiblemente sea aburrido.
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COMO PERCIBEN LOS DEMAS A LAS PERSONAS VERDES

(Qué piensan de los verdes los demés (las personas con conductas de otros colores)? La
imagen que se tiene de ellos es ambivalente. Algunas opiniones van mas alla del hecho de
que se los considera agradables, cordiales y considerados. ;Como tratar con una persona
que por miedo al conflicto dice «si», pero quiere decir «no»? ;Como saber lo que
piensa?

Los rojos y los amarillos, en particular, tienen problemas con esto que yo llamo la
resistencia silenciosa. Quedarse callado en vez de hablar. Sin embargo, algunos verdes,
tienden a decir la verdad a espaldas de la persona interesada. Por este motivo otros
pueden verlos como deshonestos, aunque su intencién sea solo evitar el conflicto. En
general, los verdes siempre esperan lo peor y, por tanto, tratan de pasar inadvertidos.

Por otra parte, esta la capacidad de cambio. Entienden la necesidad de cambio, pero
aun asi dicen «no, gracias», lo que lleva a pensar a aquellos més cercanos que son
reacios al cambio, engreidos, cabezotas e indiferentes. Como siempre, estamos
refiriéndonos a las interpretaciones de los demads. Si les preguntamos a los rojos qué
opinan sobre los verdes, lloveran verdades como pufios.

La obstinacién nunca sera una virtud
(Qué hacer ante una persona que nunca cambia de punto de vista? ;Nunca? ;Ni siquiera

cuando los hechos prueban que ha llegado el momento de emprender un camino
diferente? ;Qué hacer si alguien esta totalmente decidido a seguir en la misma linea?

La diferencia entre los verdes y los azules es que mientras que estos siempre esperan
hasta recabar mas datos sobre un asunto, los verdes esperan que todo se olvide, dado
que ellos no cambiaran de idea. ;Por qué? Porque no suelen hacerlo.

Piénsalo: te ha llevado toda una vida crearte una opinién determinada sobre los
peligros de colesterol en la dieta, los viajes al espacio o Britney Spears. De repente
alguien viene a decirte que tienes que cambiar tu opinion por la suya.

No sucedera. Un individuo verde esperara a que la opinién correcta se abra camino. Y
sino es asi..., bueno, suelen tener paciencia de sobra.

Te voy a contar la historia del hijo de una familia que conozco muy bien desde hace
muchos afios. El chico va bien en el colegio; sus notas son buenas y tiene muchos
amigos.

Antes de empezar, me gustaria sefialar que cuando hablamos de jévenes, en este caso
de un adolescente, debemos ser cautos. Su personalidad o caricter ain no estan
completamente formados. No todos sus puntos de vista son definitivos.

(Cudl es el problema?

Este joven tiene su propio criterio sobre lo que es correcto o incorrecto. Y nada en el
mundo puede hacerle cambiar de idea. Quiza lo haya visto en la television, se lo haya
contado un amigo o lo haya oido en el colegio. Cuando una idea o un conocimiento, con
independencia de su fuente, han arraigado en su conciencia, no hay manera de
arrancarselos. No importa lo que insistan sus padres en darle los datos reales o con
cuanta crudeza le muestren las pruebas: €l tiene clara su opinion. Da igual si sus padres le
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explican los peligros de lo que estén discutiendo, porque a €l le da lo mismo.

Pi¢énsalo. Le proporcionas todos los datos disponibles y el chico dice que lo entiende.
Esta de acuerdo en que parece logico y en que sin duda otros podrian hacer las cosas de
este modo y obtener buenos resultados. Pero €l aun no esta dispuesto a cambiar de
opinién. Hay quien llama a esta actitud obstinacion.

LA qué se debe esta conducta? Buena pregunta. Puede depender de donde obtuvo la
informacion en primer lugar. Siun amigo le cuenta que un médico recién licenciado gana
lo mismo que los que trabajan como basureros, da igual que sea verdad o no. Si el
mismo amigo sugiere que no pueden detenerte por conducir borracho tu moto si solo te
has bebido tres cervezas, esta afirmacion se vuelve verdadera, ncluso si nosotros, con
todos los datos a nuestra disposicion, sabemos que no es asi.

Del mismo modo, si se entera de que conseguird un trabajo estupendo si se esfuerza
un poco mas en matematicas, esto se convierte en verdad. Si la informacion se la ha
dado su mejor amigo, entonces sin duda ha de ser cierta. Cuando los verdes confian, ya
sea mucho o muchisimo, en una determinada persona, todo lo que esta dice se convierte
en verdad irrefutable. Por tanto, resulta facil abusar de las personas verdes, dado que tal
vez sean un poco inocentes y crédulas. Por desgracia, algunos se aprovechan de esto.

No me cabe duda de que a veces su persistencia puede ser su punto fuerte, pero
cuando los demas lo perciben como simple obstinacion, solo serda una fuente de
problemas.

JPara qué esforzarse? Al fin y al cabo, no merece la pena preocuparse por nada

Es facil que tengas la impresion de que los verdes no estdn especialmente interesados en
algo, pues no parecen muy involucrados (algunas formas en que reflexionan pueden dar
esta impresion, como cuando miran alrededor para ver qué van a hacer los demas). A
menudo es cierto, los verdes son mas pasivos que activos, y esto afecta a su conducta,
de modo que no hacen gran cosa.

.Y qué mas da? Si no salimos de nuestra propia casa, es dificil que algo vaya mal,
(verdad? Los verdes dan por sentado que todos los demas piensan como ellos y se
quedan sin hacer nada en el sofi. Estan contentos asi. Todo aquello que altera su punto
de vista se convierte en amenaza. /Y qué ocurrira entonces? Mas pasividad.

En una ocasion, oi decir a un jefe de conducta amarilla y roja que sus empleados
estaban desmotivados y no tenian ningin interés en su trabajo. La cuestion le
preocupaba mucho porque todos sus esfuerzos en insistir y motivarlos eran inutiles y
nunca se ponian en marcha. Les habia presentado numerosas ideas —algunas de ellas
muy interesantes—, pero nada cambiaba. Estas cosas pasan con los verdes. Son capaces
de reconocer una buena idea tan rapido como los demads, pero, mientras que sus
compafieros rojos, por ejemplo, recogen el testigo y salen corriendo, los verdes
simplemente se sientan a esperar. A menudo, se trata de esperar a tener la sensacion
adecuada y mientras esta no se presente... bueno tampoco habrian hecho nada en
cualquier caso, asi que consiguen lo que quieren.

Este jefe al que nos hemos referido llam6 a sus empleados y les preguntdé qué
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pensaban de la empresa. Le preocupaba la falta de compromiso evidente. Un par de
empleados de mediana edad contestaron directamente que no se les ocurria nada en lo
que mereciera la pena involucrarse. El jefe sintid6 una frustracion inmensa. Lo habia
intentado todo, pero practicamente no habia obtenido ninguna reaccion.

Puede pasar lo mismo en los matrimonios. Hay una gran variedad de estereotipos,
como, por ejemplo, que a algunas mujeres les atraigan los hombres fuertes y silenciosos.
No hay nada malo en ello. Pero cuando después de casarse se dan cuenta de que eso es
todo lo que su pareja es, fuerte y silencioso, puede que no les parezca tan bien. Cuando
ella hace planes y ¢l dice que no le apetecen, se siente confundida. Y entonces hara
planes mas deslumbrantes, mientras €l se aferra al brazo de su sofa favorito aiin con mas
fuerza. Y esto es lo paraddjico: cuanto mayores sean los planes, menos les apetecera
participar a los verdes. Lo unico que quieren es paz y tranquilidad.

Un ejemplo: he escrito literatura durante veinte afios, siempre con la esperanza de
publicar algiin dia. Toda mi familia lo sabia. Nunca le di demasiada importancia, pero
tampoco ocultaba mis ambiciones. Tengo mas de un pariente que disimula sus intereses y
anhelos con auténtica maestria. Una persona verde muy cercana a mi sabia realmente
cuanto me importaba tener €xito, pues en repetidas ocasiones le habia hablado de mi
suefio de ser escritor y qué significaria para mi publicar. Sin embargo, esta persona nunca
me preguntd como me iba al respecto. Quiza cada cinco afios hizo algin comentario
acerca de que no deberia tomarme las cosas tan en serio si no queria sufrir decepciones.
Cuando yo realizaba afirmaciones del tipo: «Este afio lo conseguiré, maldita sea, tengo
que esforzarme mas para lograr el éxito», su respuesta era: «Madre mia. Menuda
cantidad de trabajo». Para los verdes el mayor enemigo es el trabajo en grandes
cantidades, solo porque es trabajo. Segln su actitud vital, todo deberia ser facil.

Su indiferencia y su falta de compromiso pueden acabar con el entusiasmo de la
persona mas motivada. Yo mismo tuve que aprender a depender de los demas a fin de
obtener la energia necesaria para seguir luchando. Pero los verdes esto no lo entienden.
No quieren involucrar a otros porque supone causar molestias. Mejor quedémonos aqui
sentados... sin hacer nada.

Lo que no se piensa con claridad, no puede decirse claro
Los verdes son reacios a tomar partido en temas delicados. Como cualquiera, tienen

opiniones y puntos de vista, pero no les gusta proclamarlos a los cuatro vientos. La razon
es simple: se puede armar un buen jaleo.

En consecuencia, suelen expresarse de manera un tanto oscura. En lugar de decir que
algo no es posible, diran que parece que hay algunos problemas para conseguirlo. Claro
que ambos enunciados significan lo mismo: no conseguiremos hacerlo a tiempo. Pero si
se expresa de una manera menos directa, se corren menos riesgos. Si tomas una posicion
clara respecto a lo que sea, tendras que defenderla. Menudo problema.

Los verdes piensan que madas vale prevenir que curar. Expresdndose de manera
ambigua, no asumen la responsabilidad en el asunto en cuestion. No tendrdn que
arriesgar su buen nombre si no estan seguros. Si no ha tomado partido por algo, por
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supuesto, tampoco se ha manifestado en contra. Te parecera que todo esto no suena
nada logico, ;verdad? Pero si eres una persona de conducta verde sabes exactamente a lo
que me refiero. Conoci a una mujer que decia que creia lo que los demas creyeran, y si
les habia preguntado a ellos...

No obstante, los verdes ;solo parecen poco claros porque intentan evitar que las
relaciones personales se vean dafiadas? No, en absoluto. Una persona roja dird que no
soporta escuchar a Laila Westersund, mientras que una verde dird que ha oido mejores
cantantes. Mientras que una persona azul dice que ha perdido 3,65 kilos desde el pasado
martes por la mafiana (contando a partir de la hora del café), una verde dird que
ultimamente ha perdido algunos kilos.

Esto ocurre porque los verdes no se centran tanto en los resultados como los rojos y
los azules y, tanteen la consecuencia, no hablan de hechos y datos de la misma manera.
Ellos prefieren hablar sobre relaciones y sentimientos, y por eso es mas dificil ser
preciso. Porque, ;coOmo medir un sentimiento?

Te quiero exactamente un 12 % mas que el mes pasado. No, esto no funciona.

Sé que deberia cambiar esto inmediatamente. Lo pensaré (durante un buen rato)
Esto es en verdad un gran obsticulo. Si pretendes llevar a cabo cambios en un grupo

formado por muchos verdes, lo tnico que puedo hacer es desearte suerte. Si los cambios
son significativos, deberias plantearte si realmente merece la pena. Si se trata de algo
urgente, mejor que desistas, literalmente. Asi es como piensan los verdes:

» Sabemos lo que tenemos, pero no lo que vamos a conseguir.
* Era mejor antes.

* Nunca he hecho nada asi.

* Mas vale péjaro en mano que cientos volando.

(Te suena? Sin duda, no todos los cambios son para mejor, pero tranquilo. No quiero
decir que expresarse en los términos expuestos sea siempre negativo, pero cuando los
cambios son realmente necesarios esta forma de pensar puede ser muy peligrosa.

Un cliché clasico es —sé qué la cuestion ya estd un poco manida— con qué frecuencia
cambia tu familia de sitio en la mesa a la hora del desayuno. Solia formular esta pregunta
a los grupos con que trabajaba. La mayoria de las personas sonreian y respondian que se
sentaban siempre en el mismo sitio porque si, simplemente lo hacian. Claro, yo también
hago lo mismo a veces, pero si alguien me sefalase que estoy atascado en una costumbre
rigida (0 en una mala costumbre) tomaria medidas para solucionarlo. Los verdes, sin
embargo, no corrigen lo que deben corregir.

Si observas la reaccion de una persona verde a esta pregunta, te dards cuenta de que
nos enfrentamos a un problema. He visto cdmo adultos palidecian y su frente se perlaba
de sudor con solo pensar en sentarse en el extremo opuesto de la mesa. Incluso he
trabajado con un tipo, Sune, que a la hora de comer seguia una rutina estrictamente
establecida, y si no la seguia con precision su dia quedaba sumido en la més completa
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oscuridad. Sune tenia un sitio favorito, frente a un cuadro, donde se sentaba en cada
almuerzo, semana tras semana, mes tras mes, afo tras afio. Siempre en la misma silla.

Si llegaba al comedor y su sitio estaba ocupado, se paraba en seco. Si se daba cuenta
con suficiente antelacion, se dirigia al sitio de reserva que tenia, no tan bueno, pero
todavia aceptable, cerca de una ventana. Si se veia obligado a tomarse la sopa alli, se
pasaba la comida lanzandole miradas al que le habia robado «su» sitio. Como es normal,
nunca decia nada, pero se mostraba enfurrufiado el resto del dia. Este es otro de los
aspectos en que los verdes son maestros: dirigen su frustraciéon hacia si mismos y se
sienten tan mal que todo el mundo lo nota. Si el sitio de reserva de Sune tampoco estaba
libre, se volvia a la cocina: la jornada se habia echado a perder.

Pondré otro ejemplo. Mi madre (ya fallecida; nunca dejaremos de querer a nuestra
adorada madre) que, como no, era verde, siempre estaba dispuesta a ayudarnos y a
cuidar de sus nietos si la necesitdbamos, sobre todo cuando eran pequenos. Recuerdo
una ocasion en particular en que a mi mujer y a mi nos habian invitado a cenar un
viernes por la noche. Habia avisado a mi madre con semanas de antelacion, porque sabia
que necesitaba hacerse a la idea.

El dia de la cena, la anfitriona llamo para decir que su marido estaba enfermo y que la
cena se posponia. Cuando llamé a mi madre para explicarle lo que habia pasado y que
ibamos a quedarnos en casa, guardo silencio. Le dije que aun asi queriamos que viniera a
casa, porque los nifios deseaban ver a su abuelita.

Mi madre dudaba. «;Qué haremos ahora?», me pregunt6. Le expliqué que todo seria
exactamente como habiamos planeado. Puesto que su cuarto estaba preparado y ella ya
tenia lista su bolsa para el fin de semana, seria una buena ocasion de pasar mas tiempo
juntos. Seguia vacilante. «Ahora sera totalmente distinto; ahora vosotros vais a estar en
casa.» No le parecia del todo bien y necesitaba tiempo para pensar. Prometid
devolverme la llamada.

(Cudl era el problema? De hecho, el cambio de planes no suponia ningiin cambio para
ella. Atn se iba a quedar a dormir la noche del viernes al sabado. Aun iba a ver a sus
nietos, aunque no tendria que responsabilizarse de ellos, pues yo intentaria convencerla
de que seriamos nosotros los que cuidariamos de ella en lugar de ella de nosotros.

Para mi madre la situacion era completamente nueva. Nosotros estariamos en casa. Y
ese era el problema. Mi mujer y yo estariamos alli. A lo mejor queria a toda costa ver
algin programa de la television. A lo mejor pensaba preparar una cena especial para los
nifos. A lo mejor, no lo sé¢. Nunca lo menciond, asi que no podemos saberlo con
seguridad. Pero el cambio era lo bastante relevante como para que ella tuviera que
pensarselo un poco mas.

(Al final si vino. Una pequeiia anécdota al margen, que seguramente se deba a la
generacion a la que pertenecia: cuando la recogi a las cuatro y media, me preguntd por
qué llegaba tan tarde. Entonces le respondi que le habia prometido ir a buscarla a las
cinco, por lo que en realidad habia llegado media hora antes. ;Su respuesta? «Estaba
preparada desde las cuatro.»)
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Nunca he estado tan enfadado, pero, por lo que mas quieras, no se lo digas a nadie
Este es el mayor dilema de la conducta verde. Sienten una rotunda aversion a pelearse

con nadie. Este rechazo del conflicto provoca también otros problemas, como tozudez,
ambigiiedad y oposicion al cambio. Dado que para las personas verdes son prioritarias las
relaciones interpersonales, nada es mas importante para ellos que mantenerlas a salvo. El
problema es que el método que emplean no funciona.

Hay dos maneras de afrontar los conflictos. La primera se denomina la «visién
armonica» o busqueda de la armonia: todo se basa en mantener buenas relaciones con
los demads. Llegar a un acuerdo es un fin en si mismo. Esto significa que aquellos que
causan conflictos son personas molestas y problematicas. Los conflictos son senal de
falta de liderazgo, mala comunicacion y disonancias y, por tanto, ocultamos el conflicto y
fingimos que no existe. Porque ;quién quiere tratar con una persona problematica?

En una ocasion conoci a una orientadora que usaba una interesante metafora para este
tipo de conducta. Decia que era como sentarse a una mesa sobre la que hay una cabeza
cortada de alce. Con cornamenta, moscas y demas. Todo el mundo ve la cabeza, pero
nadie dice nada. Los comensales se pasan la comida por encima de la cornamenta sin
prestarle atencion. Quiza al final alguien se pregunte si de verdad hay una cabeza de alce
sobre la mesa. Por fin, uno de los asistentes dice que hay que actuar al respecto; esa
persona se convierte en el agitador, porque ahora todos tenemos que ocuparnos de la
asquerosa cabeza de alce que estd sobre la mesa. ;| No podria haberse callado?

Hoy dia las ciencias de la conducta han mejorado. La aspiracion a que todo el mundo
este de acuerdo, y es mas, todo el tiempo, se ve como una utopia, y ni siquiera merece la
pena intentarlo. Al final, sin duda, alguien sacara a la luz la discordia que durante tanto
tiempo habia estado sellada de forma tan efectiva y hermética y ;qué ocurrira entonces?
«Fijate, ;qué es esto? Apesta desde lejos.» La vision armoénica acaba llevando de forma
inevitable al conflicto.

La segunda manera, y opuesta a la primera, de afrontar el conflicto se denomina la
«vision conflictivay. Y bdasicamente consiste en que el conflicto existe e incluso es
natural. No existen personas que siempre estén de acuerdo en todo.

El argumento principal de la vision conflictiva es que hay que ocuparse de cada
pequeiia discrepancia en cuanto se presenta, que es lo que los rojos y los amarillos hacen
de manera natural. Cuando ven algo que no funciona, dicen que no funciona. Este
enfoque también supone que los problemas se resuelven en una fase temprana. Pero hay
que ocuparse del problema antes de que empiece a oler a alce podrido.

La perspectiva conflictiva suele crear armonia. Pero una persona verde hard oidos
sordos y todo lo que pueda para preservar la magica sensacion de que todo el mundo
esta de acuerdo. Todo resulta mas agradable cuando reina la armonia, ;verdad? ;Acaso
el mundo no seria mejor sin conflictos?

Pensemos, por ejemplo, en una situacion que todos hemos vivido. Tenemos una
reunion en el trabajo. Hay unas diez personas en la sala. Puedes afiadir o quitar personas
para que la situacion te resulte mas familiar. Alguien —puede ser el jefe, o cualquier otra
persona— ha acabado de hacer su presentacion y pregunta qué les ha parecido a los
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demas. Expectante, mira alrededor a la espera de las opiniones.

Si hay rojos o amarillos presentes en la sala, opinaran sobre la propuesta que acaba de
presentarse. Los rojos la odiaran o les encantara. Los amarillos manifestardn sus propias
reflexiones sobre la propuesta. Un par de azules podrian formular preguntas.

(Qué haran los verdes? Absolutamente nada. Se encogen en sus asientos a interiorizar
la propuesta. No abrirdn la boca, a menos que se les pregunte directamente. Miran
alrededor ansiosos, con la esperanza de que sea otro quien diga que la propuesta es, de
hecho, claramente incomprensible. El grupo es demasiado numeroso como para sacar a
relucir desacuerdos de ningln tipo. Si dices algo drastico o negativo todas las miradas se
clavaran en ti, y eso no quieres que pase. Si los demas dicen lo que realmente piensan,
estallara un acalorado debate, y dado que a los verdes no les gusta participar en
acalorados debates (ni siquiera quieren estar en la misma habitacién), sencillamente
guardaran silencio.

(Coémo reaccionard el empleado que presentd la propuesta? Pensard que todo el
mundo estd de acuerdo, ;no? ;Coémo va a saber que la mitad de los asistentes piensan
que es la idea més estipida que han oido nunca? Podemos imaginar qué pasard cuando
la verdad salga a la luz, y lo hard mas tarde o mdas temprano... Eso es: habrd un
conflicto.

Pero no hay duda de lo que se dird frente a la maquina de café o lo que se comentara
en las visitas al lavabo: la verdad. Cuando los verdes necesitan aliviar la tension hablan a
tus espaldas. En grupos pequefios de dos o tres personas, airearan con gusto sus
discrepancias. Y se les da bien. Siempre que ti no puedas verlos, hablaran mal de ti de
una forma que jamas esperarias de un verde...
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COMO PERCIBEN LOS DEMAS A LAS PERSONAS AZULES

Hasta los perfeccionistas azules reciben criticas. Puede que tales criticas los tachen de
evasivos, que estdn a la defensiva, de perfeccionistas, reservados, quisquillosos,
meticulosos, indecisos, conservadores, carentes de independencia, inquisidores,
desconfiados, aburridos, distantes e insensibles. Uf. La lista de defectos de estos
defensores de la burocracia con frecuencia es bastante larga.

Pero lo que més les cuesta a los azules es empezar, pues necesitan preparase a
conciencia. Todo conlleva riesgos y pueden llegar a obsesionarse con los detalles. Nunca
metas en un mismo grupo a demasiados azules. Haran planes durante siglos sin acabar de
ponerse manos a la obra.

Es mas, a muchos azules se los ve como muy criticos y casi desconfiados. No se les
escapa nada y tienden a expresar sus observaciones con poca diplomacia. En general, se
admite que lo que generan es de gran calidad, pero el hecho de que lo miren todo con
lupa y de manera critica desmoraliza seriamente a quienes les rodean. Los azules se
consideran a si mismos realistas, pero a los o0jos de los demads en realidad son pesimistas.

Una cosa correcta lo es en su totalidad. Si no, es del todo incorrecta

Seamos honestos desde el principio: los azules pueden llevar demasiado lejos lo de
realizar el seguimiento de un proyecto y estar atentos a los detalles. A partir de cierto
momento, no es razonable seguir revisando. ;Recuerdas al director general que queria
contratar un curso de liderazgo? Nunca se hizo.

Que los azules quieran mantenerlo todo controlado puede crear problemas con los que
les rodean. Aquellos que estan satisfechos con un trabajo suficientemente bueno no
pueden aguantar tantas preguntas y tanta insistencia en los detalles. Sin embargo, los
azules saben que algo suficientemente bueno nunca es lo bastante bueno.

A mi me divierte hacer arreglos en mi casa; cambiar la decoracion y poner papel
pintado de vez en cuando. Hace algunos afios reformamos la cocina y aunque mi familia
me ayudd mucho, realicé gran parte del trabajo solo. Trabajé y me esforcé y cuando
acab¢ me senti bastante satisfecho. Me parecia que habia salido bastante airoso, para ser
profano en la materia.

Hans, un buen amigo mio, vino de visita. Hacia muchos afios que nos conociamos y
me conocia bien. Era muy consciente de que, sin duda, me habia empleado a fondo y
estaba contento con el resultado. Cuando entré en la cocina, mir6 alrededor y dijo en voz
baja: «;Cocina nueva? Qué elegante. La puerta del armario esta torciday.

De acuerdo, quizd no me gustase oirlo. Pero para Hans tenia logica. Habia visto un
error y puesto que era un perfeccionista no podia pasarlo por alto. Ademas, no es una
persona para quien las relaciones interpersonales sean prioritarias, de modo que no puede
evitar decir las cosas como son. No me estaba criticando a mi directamente, sino solo
algo que yo habia hecho. En este caso, no colocar recta la puerta del armario.

La meticulosidad puede manifestarse de distintas maneras: quizd una persona no
soporte que los papeles no estén perfectamente alineados en el escritorio, o que escriba
un correo electronico unas quince veces para que sea totalmente perfecto, o alguien que
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se dedique horas a pulir los detalles en una hoja de Excel o en una presentacion de
PowerPoint.

Nunca terminan nada. Siempre queda algo por hacer
En una ocasidon, organicé un curso de formacién en ciencias de la conducta para un

grupo, en el que todo el mundo trabajaba en la misma sala. El grupo estaba formado por
unas veinte personas. La primera tarde, les entregué¢ a cada una la documentacion por
escrito del analisis que se les habia realizado. Todo el mundo ley6 su estudio con gran
interés y casi todos parecian satisfechos.

A excepcion de una participante, que estaba muy molesta con su analisis porque era
totalmente incorrecto. Tras pedirle su consentimiento para discutirlo con el resto del
grupo alli presente, le pregunté qué era lo que no le gustaba.

Nos dijo que habia muchas equivocaciones sobre cémo era ella en realidad. Por
ejemplo, el analisis revelaba que podia ser puntillosa, y no lo era en absoluto. Me di
cuenta de que en los rostros de los otros participantes afloraba una leve sonrisa. Al
parecer, sus compaieros de trabajo si eran conscientes de algo que ella desconocia.

Le pregunté a qué podia deberse que el andlisis estableciera que era puntillosa. No
tenia ni idea. Era un auténtico misterio. Aquel analisis era una herramienta totalmente
inutil.

Me guardé de discutir demasiado, ya que me habia percatado de que esa participante
era azul y no aceptaria lo que yo le dijera. Al fin y al cabo, yo no era mas que un
consultor que apenas llevaba veinte afios usando esa herramienta. ;Qué podia saber yo?

Asi que, en vez de eso, le pedi que me pusiera un ejemplo que demostrase que no era
puntillosa. Eso no era ningin problema, habia montones. Por ejemplo, tenia tres hijos,
cada uno de cuales tenia tres mejores amigos. Cuando llegaba a casa por la tarde habia
tantos zapatos amontonados en la puerta de entrada, que tenia que saltar por encima para
entrar. Primero sacudia el polvo del felpudo y colocaba los zapatos en orden. Me
confesd que solia colocar al final los de la talla 45, ya que sus duefios era los que volvian
a casa mas tarde, por lo que era lo méas légico. Luego colocaba los zapatos mas pequefios
en una hilera ordenada frente a la puerta.

Después iba a la cocina. ;Qué le esperaba alli? Todo estaba lleno de migas. Los crios
habian estado comiendo sdndwiches y la cocina parecia una pocilga. Desinfectar, colocar
en su sitio, pasar la aspiradora, limpiar las encimeras y mesas le llevaba unos veinte
minutos. Solo entonces podia quitarse el abrigo y descansar un poco.

« ¢ Puntillosa? ;Yo? Ni por asomo.»

Sus compafieros se morian de risa. Y ella miraba alrededor sin entender a qué se debia
semejante alboroto. Que cualquiera de estas cosas pudiera resultar puntillosa se le
escapaba por completo. Su casa estaba muy desordenada, eso era todo.

Lo gracioso es que unos afios después, me encontré de nuevo con esta mujer, pero en
un contexto muy diferente. Me dio un gran abrazo y me contd que el andlisis de su
conducta era correcto al cien por cien. Sorprendido, le pregunté como habia llegado a esa
conclusion.
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Resulté que lo habia llevado en el bolso durante un tiempo y se dedico6 a marcar
algunas observaciones, que comprobd que eran correctas, y al final acabé marcandolas
todas. Le gustaba el analisis. En conjunto, era una herramienta fantastica.

No te conozco bien, asi que mantén las distancias
Te ha pasado a ti, me ha pasado a mi y nos ha pasado a todos. Te diriges a alguien que

parece cordial y empiezas hablar de esto y aquello convencido de que serd una
conversacion agradable. Un rato después te das cuenta de que solo hablas ti. Ademas, si
tienes rasgos amarillos de personalidad, puede que te percates de que se producen
extrafios silencios en el didlogo. Si es que existe realmente un didlogo. Quiza notes que tu
interlocutor parece un poco inquieto y da muestras de no seguir manteniendo esa
conversacion.

[ Qué estd pasando? Solo estamos hablando del partido de ayer o de lo que hiciste con
tu familia el verano pasado o de addnde iras de vacaciones. ;Hay algiin problema?

Pues si. Porque a esta persona no le apetece hablar tanto con un desconocido. Un
momento, dirds... en realidad, habéis trabajado juntos tres meses, asi que a estas alturas
deberia ser muy normal que le preguntases el nombre de su perro. Pero ese tipo tiene
una zona privada bastante amplia, tanto fisica como psicologicamente. Tiene que conocer
muy bien a la otra persona para abrirse a ella. No es como los rojos, que dicen todo lo
que necesitan decir; ni como los amarillos, que cuentan sus mas oscuros secretos porque
dan por hecho que a los demas les interesan; o como los verdes, que pueden mantener
una comunicacion muy personal, aunque solo sea en pequefios grupos y en un entorno
controlado.

A los azules no les interesan las conversaciones triviales. Puede parecer que los demas
no les importan porque no cultivan las relaciones personales. En realidad, si les importan,
pero tienen necesidades diferentes a las de los demds. Les gusta estar consigo mismos y
con su familia més cercana.

Para quienes les rodean, la consecuencia es evidente: resultan distantes y frios. Su
zona privada es muy clara y pueden resultar muy indiferentes, sobre todo a los verdes,
que por este motivo dicen que sus amigos azules son unos pelmazos. Es normal que nos
sintamos cohibidos ante las personas azules. «;Por qué es tan frio y despectivo? ;No le
importo nada?»

Mas vale prevenir que curar. Si lo piensas bien, es tres veces mejor prevenir que curar
Una buena amiga de mi familia no podia salir de casa sin comprobar que llevaba las

llaves en el bolso, aunque ya lo hubiera comprobado antes de dirigirse a la puerta.

En los afos ochenta, cuando yo trabajaba como cajero en un banco, me encontraba
con clientes que habian hecho cola durante treinta minutos por una Unica razon:
comprobar que el saldo impreso en el recibo del cajero automatico era correcto. Qué
sorpresa: el mismo ordenador, el mismo saldo. Pero nunca se sabe, mejor comprobarlo.
Y volver a comprobarlo. De haber sido posible, lo habrian comprobado una tercera vez.

[ De donde proviene esta necesidad de control? ;Por qué los azules no son capaces de
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confiar en lo que dicen los demas, en la informacion que se les da? Respuesta: por
supuesto que pueden. Pero si lo comprueban ellos mismos, evitaran cualquier riesgo,
(no? Sin embargo, el hecho no cambia, realmente no confian en los demas. Hay que
comprobarlo todo. Y registrarlo y documentarlo como es debido.

Pero de lo que estamos hablando es de cémo perciben aquellos que nos rodean
nuestra conducta. Los azules lo comprueban todo otra vez porque es posible hacerlo.
Cuando se han empleado cada uno de los recursos, entonces hay que tomar una
decision.

Tengo un buen amigo que utiliza Excel de un modo especialmente concienzudo. No
como los demas. El tiene un método especial. Escribe una formula e introduce los datos,
pero antes de enviar ningun archivo importante a los directivos, vuelve a comprobarlo
usando una calculadora.

(Por qué lo hace? Si le explicas esto a una persona roja, declarara que el tipo es tonto
de remate. Si se lo cuentas a un amarillo, se desternillard de risa. Pero cualquier azul lo
entenderd de inmediato. Tedricamente, existe la posibilidad de que haya errores en Excel.
Incluso si ¢l mismo ha escrito la formula, podrian fallar cosas. Mejor asegurarse.

( Coémo perciben los demas esta conducta? Por favor, sigue leyendo.

Solo puedo fiarme de mi mismo, de lo que veo con mis propios ojos

Este tipo que pone en duda el Excel, también tendrd problemas para explicar por qué
actua asi. Aquellos con quienes trata ya se han formado su opinion sobre su método y
sobre el hecho de que siempre compruebe dos o tres veces todo lo que ¢l hace y todo lo
que hacen los demaés. Y se enfadan porque de este modo demuestra bien a las claras que
no confia en ellos.

Hay un pequefio problema sin importancia: todo esto lleva una enorme cantidad de
tiempo. Puede solucionarse trabajando mas horas, pero también afecta negativamente a
las relaciones interpersonales, y eso es mas dificil de resolver. Si le explicas a alguien una
idea y lo primero que hace este es aislar cada uno de sus componentes y cuestionar todos
y cada uno de sus aspectos, ;donde queda el entusiasmo?

Por supuesto, si nos empeilamos lo suficiente todos podemos encontrar fallos.

Nada basta para tener la razén. A los azules hay que demostrarselo todo. Si te
consideran una autoridad en determinada materia, te prestardn mas atencion, pero llegar
a eso puede ser complicado.

He impartido muchos cursos de formacion y conferencias sobre el tema, Yy,
normalmente, suelen ser los ingenieros, el personal técnico del sector de ventas y los
controllers fnancieros quienes formulan las preguntas dificiles. Quiz4 también algunos
abogados de derecho tributario. Con gran frecuencia, son personas azules que no se
dejan impresionar. El que me haya ganado la vida haciendo este trabajo durante veinte
afios no implica que sepa de lo que estoy hablando (como pensaba la mujer acusada de
ser puntillosa).

Lo Unico que puede hacerse es aceptar que para que estas personas den algo por cierto
necesitan mas pruebas. Como sabemos, son los datos lo que cuentan, y si me he
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preparado a fondo podré probar la veracidad de mis afirmaciones. Llegado el momento,
confiaran en mi.
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CAPITULO 9

APRENDER COSAS NUEVAS

PAUTAS PARA ASIMILAR ESTE METODO, O COMO
RECONOCER LAS DIFERENCIAS EN LA MANERA DE
FUNCIONAR DE LAS PERSONAS

Adquirir nuevos conocimientos no siempre es una tarea facil. Puede resultar sencilla,
pero no es facil. Siempre hay tanto que hacer, tanto que leer, tanto que aprender... ;por
donde empezamos? La respuesta a esta pregunta casi siempre viene determinada por
nuestros intereses personales. Como es normal, nos resulta mas facil dedicar tiempo a
aquello que despierta nuestra curiosidad y en lo que estamos interesados. No hay nada
raro en ello.

En mi caso, lo que desperté en mi las ganas de aprender sobre este tema fue la
valoracion reveladora que Sture hacia de los demads: su tesis de los idiotas, explicada al
comienzo del libro. Adquirir estos conocimientos me ha llevado muchos afios. He leido
libros, he asistido a cursos, he obtenido titulaciones en distintas materias. Es mas, yo
mismo he impartido miles de cursos sobre el tema, de modo que ahora, que ya he
alcanzado la mediana edad, creo que comprendo de manera aceptable como funciona la
gente. Sin embargo, es mas que probable que apenas sepa lo mas basico.

Las cosas serian mas faciles si dispusiéramos de todo el tiempo del mundo
He necesitado tiempo. Quiz4 no poseo el instinto natural que muchos otros tienen. En

verdad, no lo sé. Pero si sé algo de métodos de ensefianza y de como aprendemos cosas
nuevas. A mi no se me ocurre ninguna otra materia de estudio que pueda ser mas
importante que las personas. Da lo mismo qué trabajo tengas o qué te depare la vida;
siempre trataras con otras personas.

Por ejemplo, puedes ser:

» Un empleado que trabaja con otros companeros.
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* Un agente de ventas que trata con clientes.

* Un gerente de proyectos que, aunque no tiene rango de directivo, dirige a otros
trabajadores.

* Un director general con sus empleados.

* Un directivo de rango medio que trabaja en la empresa con personas que estan por
encima de ¢l y con empleados a sus ordenes.

* Un trabajador autobnomo que gestiona sus propias ventas o encargos.

* Un marido con su mujer.

* Una mujer con su marido.

* El entrenador de un equipo de futbol.

» El presidente de la asociacion de padres de alumnos.

Los campos en que pueden ponerse en practica los conocimientos de los que estoy
hablando son ilimitados. Entender a los demds siempre serd un factor clave para lograr
tus objetivos vitales del modo mas facil, con independencia de los objetivos.

Consulta el modelo de la pagina siguiente. No se trata de un modelo nuevo, pero dice
mucho acerca de cdmo el conocimiento tedrico se convierte en una aptitud real. Una
cosa es leer un libro —y me alegro de que estés leyendo este en concreto, pues es una
manera estupenda de iniciar tu andadura en el aprendizaje—, pero obtener resultados
dependera del uso que se haga de los conocimientos tedricos expuestos en el libro.

-Coémo se hacen las cosas hoy en dia?

Por todo lo expuesto, entre otras cosas, cada afio imparto gran nimero de seminarios y
conferencias sobre el tema. La mitad de mi motivacion es el bien de los asistentes. Pero
no es suficiente. Para lograrlo tiene que darse la participacion activa de los asistentes. Yo
lo consigo con un programa educativo avanzado basado en un método de ensenanza
meticulosamente disefiado, pero para ir mas alla, se necesita algo mas.

Mi mision esté clara: mi objetivo es que haya mas personas que entiendan mi método.
Con ¢l podrian evitarse muchos conflictos. No tengo nada en contra de los conflictos,
por lo general no me molestan y s€ como manejarlos. Pero veo que hay personas que
destrozan y derriban mas de lo que construyen, y creo que en el futuro deberiamos ser
capaces de encontrar otra manera de gestionar los problemas. La vida es mucho mas que
aprender de los errores y algunos de esos errores habria que poder evitarlos por
completo.
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CONO DEL APRENDIZAJE
Tendemos a recordar segun nuestro nivel de participacion

10 % de lo que leemos Leer

20 % de lo que oimos Escuchar Recepcion verbal 5
30 % delo que vemos Mirarimagenes A
Ver una pelicula ?
Ver una exposicion Y

50 % de lo que vemos Observar R -
y 0imos una demostracion ecepcion visual | 0

Ver como se hace algo
en la realidad

—0 _____________ o Participarenundebate A
70 % de lo que decimos DA linacharia Recepcion | C
DU : » y participacion | T
90 %delo Realizar una representacion |
que decimos Simular experiencias reales Actuacion | V
y hacemos Hacer aquello que se intenta aprender 0

[Ampliado y revisado por Bruce Hyland, tomando como base los materiales de Edgar Dale:
Edgar Dale, Audio-Visual Methods in Teaching (3.a edicidn), Holt, Rinehart y Winston
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El aprendizaje de la materia que nos ocupa —esta manera de emplear colores o el
lenguaje DISA-IPU (Instituto para el Desarrollo Personal), que es su nombre oficial—,
funciona igual que el aprendizaje de cualquier otro lenguaje o idioma. Si has estudiado
inglés o aleman en el colegio sabrds a qué me refiero. Una cosa es estudiar para los
examenes y otra muy diferente hablar aleman, por ejemplo. No es suficiente con
refrescar los conocimientos una vez al afio antes de salir de vacaciones. Si de verdad
queremos hablar aleméan (no solo para pedir la comida en un restaurante) cuando nos
encontramos con una persona que habla aleman, tendremos que practicarlo. El
conocimiento es un bien perecedero y no hay atajos.

No lo dudes, después de leer este libro puedes salir al mundo a experimentar
alegremente con las personas que conozcas. Te recomiendo que lo hagas. Al principio
tendras que enfrentarte al problema de que algunas de tus suposiciones seran incorrectas,
lo que puede resultar un poco embarazoso.
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CAPITULO 10

EL LENGUAJE CORPORAL, 0 POR QUE
LAS APARIENCIAS IMPORTAN

;COMO NOS VEN LOS DEMAS?

Introduccion
Un primer elemento es como se manifiesta el lenguaje corporal en cada uno de los

diferentes colores. Entre otras cosas, te muestras con un determinado lenguaje corporal a
los demads, lo que resulta muy tutil. Mas tarde veremos este lenguaje corporal. Pero la
primera pregunta que se plantea es: ;podemos parecer realmente la persona que no
somos? La ciencia aun no se ha puesto de acuerdo al respecto.

Analicemos mads a fondo el lenguaje corporal.

El lenguaje corporal se refiere a todas las formas de comunicacion no verbal, tanto
conscientes como inconscientes. Las diferencias en el lenguaje corporal varian entre
individuos y entre grupos de personas. Nuestro lenguaje corporal también actiia como
diferenciador cultural y social, incluso teniendo en cuenta la base biologica comun.

El idioma sueco consta de unas cien mil palabras, de las cuales la mayoria de la gente
usa unas cinco mil de forma habitual. Y de esas, en nuestra comunicacion cotidiana los
suecos empleamos unas mil. En comparacion, segiin algunos estudiosos en la materia, el
lenguaje corporal contiene unos setecientos mil signos. Sin duda, tales cifras pueden
debatirse, pero esa no es la cuestion. Lo importante es que el lenguaje corporal estd
formado por una enorme cantidad de signos, muchos mas que de los que somos
conscientes.

No voy a analizar todos esos signos, pero, aun asi, es interesante ver cudles son las
diferencias de lenguaje corporal en los distintos perfiles de personalidad. Ten presente
que el estado mental, la situacion y si nos sentimos seguros o inseguros también pueden
influir de manera crucial en el lenguaje corporal.

La postura
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Si mantienes una postura relajada, natural pero no decaida, daras la impresion de tener
una buena autoestima. Por el contrario, una postura encogida puede interpretarse como
resignacion y decepcion. Si estrenas una postura erguida, algo rigida, los demas pueden
interpretarlo como una sefial de que eres dominante; en otras palabras, exiges respeto por
parte de los que te rodean, aunque también puede ser que hayas recibido formacion
militar.

La mirada

Utilizamos los ojos para muchas cosas. La mirada esquiva suele transmitir que la persona
en cuestion preferiria estar en cualquier otro sitio. Otras personas te sostienen la mirada
sin apenas parpadear, lo que crea una impresion totalmente diferente. Se dice que los
mentirosos no son capaces de mirar a los 0jos y que desvian la mirada a la izquierda o a
la derecha, dependiendo de si son zurdos o diestros. Pero dado que los mentirosos
también conocen esta afirmacion, los peores embusteros han aprendido a mirarte
fijamente a los ojos cuando mienten. Asi que nada es tan obvio. (Una interpretacion mas
acertada es que aquellos que se llevan las manos al cuello sin motivo aparente,
probablemente estén mintiendo. Muchos se tocan el rostro cuando algo no es agradable o
les horroriza.) También solemos cerrar los 0jos un momento si necesitamos pensar.

La cabeza y el rostro
Normalmente asentimos y negamos con la cabeza para expresar acuerdo o desacuerdo.

Si estamos escuchando con particular atencion un debate, quiza inclinemos la cabeza a
un lado. Mostrarse cabizbajo o con el cefio fruncido sefialan un animo por los suelos.
Cuando algo nos sorprende, por lo general, alzamos las cejas, y si algo nos desagrada,
arrugamos la nariz. Solo en el rostro tenemos veinticuatro musculos distintos, cuyos
movimientos pueden combinarse de infinitas maneras.

Las manos
Todo un clasico. Cuando saludas a alguien, ;con cuanta fuerza debe estrecharse la
mano? Un simple apreton de manos revela mucho de una persona. Es frecuente que un
apreton blando y poco enérgico indique una personalidad sumisa, asi que tal vez no sea
mala idea apretar un poco mas. Por el contrario, un apreton de manos firme
probablemente sugiera que se trata de una persona con determinaciéon. Es mas que
posible que aquellos que estrechan la mano demasiado fuerte pertenezcan a la primera
categoria, aunque les gustaria pertenecer a la segunda. El pufio apretado y rigido casi
nunca indica algo bueno, mdas bien suele demostrar agresividad. Algunas personas
nerviosas retiran cabellos o hilos sueltos de la ropa, lo que indica que preferirian centrar
su atencion en otras cosas. Las manos a la espalda suelen expresar poder y seguridad.
(Recuerdas lo que acabo de escribir acerca de los mentirosos? Una buena manera de
identificar a un mentiroso es ver si se lleva la mano al pecho —preferiblemente la mano
derecha al corazon— y se muestra indignado porque se le ha acusado de mentir. «;Te
mentiria yo? ;Como puedes decir algo asi?» El proposito del gesto es reforzar que sus
intenciones son honestas, pero pone a los demds en guardia, porque es innecesario y
excesivo. Sin duda, hay algo sospechoso.
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Fl espacio

Es importante que todos tengamos un espacio personal y todos necesitamos un espacio
propio. Entre otras cosas, este espacio puede ser la distancia fisica que mantienes con los
demads cuando, por ejemplo, hablas con ellos. La zona personal suele ser de medio a un
metro y la zona social de uno a cuatro metros. Al hablar de la zona personal nos
referimos, por ejemplo, a la comunicacion entre dos personas que se conocen. La zona
social se refiere a la comunicacion entre desconocidos. Pero, la verdad, depende mucho
de la cultura en cuestion. En los paises nordicos, por ejemplo, la zona personal es sin
duda mucho més amplia que en los de las regiones mediterraneas.
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(En qué se diferencia el lenguaje corporal segin las distintas formas de conducta? Es
obvio que algunos datos «bien conocidos» sobre el lenguaje corporal no se aplican a
todas y cada una de las personas. Quiza a veces sea verdad que quien dirige la mirada
oblicuamente hacia arriba y a la izquierda esté mintiendo (a no ser que sea zurdo, pues
entonces mirard a la derecha). La incertidumbre es un buen ejemplo para ver las
diferencias. Cuando los verdes no estan seguros, se inclinan hacia atras. Cuando los rojos
no estan seguros, se inclinan hacia delante, pues su manera de lidiar con la incertidumbre
es intentar dominar la conversacion. En las siguientes paginas pondré muchos mas
ejemplos para explicar las diferencias. Por favor, observa a las personas que conoces
para ver si eres capaz de detectar alguna de las siguientes formas de conducta. Pero
recuerda, el lenguaje corporal es muy personal e individual. Sin duda hay expresiones
generales aplicables a todo el mundo y en todo el mundo: las expresiones faciales son un
paradigma tipico (la mirada de desprecio es similar en todos los lugares, por ejemplo),
pero las diferencias son tantas que, para mejorar tu habilidad en comprender a los demaés
tienes que estudiarlos. Los siguientes apartados estdn pensados para que sirvan de guia
basica.
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LA CONDUCTA ROJA

Algunos conceptos basicos que hay que tener en cuenta en las personas de conducta roja:

» Mantienen las distancias con los demas.
* Su apreton de manos es contundente.

* Tienden a inclinarse hacia delante.

» Miran a los ojos directamente.

» Usan gestos que expresan control.

Como ya he mencionado, a menudo el lenguaje corporal de los rojos es claro y
distintivo. Normalmente, se los reconoce de lejos.

Al abrirnos paso entre una multitud, vemos que hay gente que se arremolina, otra que
esta quieta o conversando con los demas, o simplemente curioseando para ver qué pasa.
Imagina que estas en la plaza de un pueblo atestada de gente. Si te fijas bien, veras a una
persona que cruza a paso ligero, sin prestar atencion a la gente que se encuentra en su
camino. Con la mirada fjja en algiin punto un poco por delante de ella, la persona roja se
apresura y cruza la plaza sin problema. No se desvia de su trayectoria y consigue que los
demas se aparten. Sus pasos, casi con toda seguridad, son decididos y contundentes.
Espera que los demas se quiten del medio.

Si te presentan a un rojo, por lo general mantendra cierta distancia. No te dard un
calido apretén de manos, pero si sera un apreton vehemente. Es probable que te estreche
la mano un poco mas fuerte para demostrarte quién decide. (Algunos estudios denominan
esta conducta «del macho alfay, pero también se presenta en mujeres.) Una persona de
conducta roja tiene la necesidad de demostrarte que es alguien al que tener en cuenta.

No esperes de esta persona sonrisas amplias. Su expresion puede ser muy adusta,
sobre todo en una reunion de negocios. Pero incluso en las reuniones sociales mantienen
cierta distancia. Una persona roja no te dara un abrazo de oso (si esta sobria; bajo los
efectos del alcohol, puede pasar cualquier cosa).

Si una situacion se pone tensa —como suele ocurrir a menudo cuando hay rojos de
por medio—, se inclinaran hacia delante, ocupando parte de la mesa, y defenderan su
posicion de manera muy clara. Miraran a los ojos directamente, clavando su mirada en ti.
Cuando se trata de emplear un lenguaje de poder, los rojos estan siempre listos. Debes
estar preparado.

No esperes que usen muchos gestos, pero los que esbocen seran tipicamente
dominantes. Los rojos suelen sefialar con mucha facilidad; lo de que sefialar sea de mala
educacion no les preocupa demasiado. Quiza senalen con el dedo o con toda la mano.
También es comun que sefialen extendiendo la mano con la palma hacia abajo. Si quieres
comprobar qué sensacion produce, pidele a alguien que te senale de este modo.

No es nada dificil comprobar que los rojos —aunque no son los Gnicos— estdn mas
que dispuestos a mterrumpirte. Toman aliento sin parar para lanzarse a hablar en
cualquier pausa en la conversacidbn y, si esta pausa tarda mucho, simplemente
interrumpen con un tono elevado y toman el control.
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El tono de voz
(Qué decir sobre la voz de los rojos? A menudo es fuerte. Les oimos bien porque no les
importa elevarla —tanto como sea preciso— para hacerse escuchar. Como es normal,
también se preocupan y se ponen nerviosos, pero su tono no lo traslucira. No es habitual
que les tiemble la voz.

Y este es uno de los secretos de los rojos: con independencia de lo que sientan,
sonardn convincentes. Sin tartamudear ni vacilar. Con el dedo en el gatillo. Si no les
oyes, lo repetiran atin mas alto. Y al final, lo conseguiran.

Velocidad de palabra y de accion

Como ya he mencionado, los rojos siempre tienen prisa. Para ellos «rapido» equivale a
«bueno». Normalmente esto se aplica también a la palabra y la acciéon. Todo se lleva a
cabo a un ritmo trepidante. Todo es ajetreo, porque para ellos la rapidez es la medida del
éxito. Y haran un par de cambios radicales si un proceso necesita ajustes.
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Algunos conceptos basicos que hay que tener en cuenta en las personas de conducta
amarilla:

* Mantienen mucho contacto fisico.

» Tienen una actitud relajada y alegre.
* Miran a los 0jos de manera amistosa.
» Usan gestos expresivos.

» Suelen acercarse a los demas.

El lenguaje corporal de los amarillos por lo general es abierto y calido. Suelen sonreir,
incluso sin motivo. Bromean y su actitud es relajada. Si una persona de conducta
amarilla visita a su vecino, al que no conoce mucho, es muy posible que se tumbe en su
sofa. Esto es algo especifico de los amarillos. Si se sienten seguros en una determinada
situacion, lo notaras. Son un libro abierto.

Los parecidos con los rojos radican sobre todo en el ritmo. Los amarillos se mueven
rapido y de manera muy caracteristica. Con frecuencia irradian una gran sensacion de
confianza en si mismos.

Todo lo que tiene que ver con la zona privada es relativo. Aunque hay personas a las
que les incomoda que los demas se sienten demasiado cerca, los amarillos se aproximan
mucho sin problemas. De repente, pueden ponerse a dar abrazos, tanto a hombres como
a mujeres. Depende de como se sientan y de qué humor estén.

No es raro que los demas retrocedan espantados si esto ocurre, lo que a los amarillos
les cuesta mucho entender. Pero no siempre se trata de abrazos, a veces se trata de
simple contacto fisico. Una mano en el brazo, una palmadita en la pierna, sin motivo
aparente. Con ello solo pretenden reforzar sus palabras, pero lo que a los amarillos les
parece algo natural y espontdneo puede percibirse como una invitacion. Y claro, las cosas
pueden acabar muy mal...

Por lo demas, gastaran bromas y sonreiran mucho. El contacto visual no es un
problema; es intenso, cordial y alegre.

El tono de voz
El tono de voz de los amarillos trasluce un gran interés en todo momento. Los amarillos

siempre demuestran mucha implicacion (si algo no les interesa, simplemente no haran
acto de presencia). Lo oirds de lejos: risas, diversion, brio. Entusiasmo, alegria y energia.

En general, la empatia de los amarillos es muy clara: o estdn contigo al cien por cien, o
no lo estan en absoluto. Todo ello se manifiesta en su tono de voz, que tiene inflexiones
y cambia de ritmo, fuerza e intensidad. Con frecuencia los amarillos emplean una
entonacion melodiosa muy efectiva. Sea cual sea la emocion que estén experimentando,
se transmitira en su voz.
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Velocidad de palabra y de accion

Ritmo. Las acciones de los amarillos son distintas de las de los rojos, pero también son
especialmente rapidas. ;Conoces a alguien que se traba en sus propias palabras por
intentar pronunciarlas demasiado rapido? ;Que solo pronuncia la mitad como es debido?
(Puedes deducir lo estd diciendo, aunque sea incomprensible? Se trata de personas de
conducta amarilla, cuyas bocas no son capaces de articular con suficiente rapidez lo que
tienen que decir. Simplemente la lengua no puede seguir el ritmo de su cabeza.
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LA CONDUCTA VERDE

Algunos conceptos basicos que hay que tener en cuenta en las personas de conducta
verde:

* Mantienen una actitud relajada y se acercan a su interlocutor.
* Actian de manera metddica.

* Tienden a inclinarse hacia atras.

* Miran a los ojos de forma muy amistosa.

» Prefieren los gestos discretos.

A menudo —aunque no siempre— los verdes se mueven con lentitud. Cuando se
encuentran en armonia, su lenguaje corporal es muy relajado, y trasluce calma y
confianza. No hacen movimientos impetuosos, no sacuden la cabeza ni las manos. Todo
es serenidad y sosiego.

Sus gestos suelen ser discretos, muy adecuados para los grupos mas pequefios.
Aunque, claro, como los verdes no se sienten comodos en situaciones con mas gente, en
esas ocasiones se muestran mas cerrados y pareceran reservados. El lenguaje corporal de
los verdes suele delatarles. Intentan ocultar sus verdaderos sentimientos, pero no siempre
lo consiguen. Es fécil percibir si no se hallan en equilibrio o si se sienten presionados.

Cuando se reunen alrededor de una mesa, los verdes suelen tener tendencia a
reclinarse hacia atras. Resulta un tanto paradojico, pues realmente no tienen problema en
aproximarse a los demas. Al igual que los amarillos, les gusta mantener contacto fisico,
siempre que tal contacto se produzca con una persona que conocen. No se te ocurra
tocar a una persona de conducta verde si no te ha dado muestras claras de que tiene la
suficiente confianza contigo. Con ellos es facil traspasar los limites y estan mas que
dispuestos a defender su zona privada.

Por lo general, te dards cuenta de cudndo cruza un rojo una estancia. En muchos
aspectos los verdes son completamente opuestos a los rojos. Podria decirse que los
verdes consideran la discrecion una cuestion de honor, por eso no es extrafio que intenten
pasar inadvertidos.

(Por qué? No quieren ser el centro de atencion.

Los verdes casi siempre muestran un rostro amistoso, y si no es asi, una expresion
neutra. No esperes de ellos sonrisas amplias o saludos efusivos. Su actitud resulta un
poco expectante, eso es todo. Sin embargo, todo cambiard si una persona verde cree
conocerte bien. Pueden mostrarse muy intimos si te consideran un buen amigo (creo que
sabes a lo que me refiero); pero si le parece que acabais de conoceros, entonces tendras
que esperar.

Al tratar con verdes deja que sean ellos los que se acerquen. No te impongas. Llegado
el momento, cuando confien en ti, se mostraran mas relajados y su comportamiento sera
mas natural.

El tono de voz
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El tono de voz de los verdes nunca serd alto; no es probable que hagan callar al grupo.
Tendras que esforzarte un poco para oir lo que dicen. Incluso cuando se dirigen a un
grupo mas numeroso (quizd lo hagan si no les queda mas remedio), hablaran como si
solo hubiera tres personas sentadas en torno a la mesa. A veces da la impresion de que
no vean a las otras cien personas que hay en la sala. Normalmente hablan bajo y puede
costar oir lo que dicen.

Sin embargo, su voz siempre sera suave e irradiara calidez. Hablan con un ritmo mas
pausado y con menos inflexiones que cuando lo hace un amarillo, por ejemplo.

Velocidad de palabra y de accién
Por lo general, los verdes funcionan con un ritmo mas lento que los rojos y amarillos,

pero no tanto como los azules. La rapidez carece de valor en si misma. Si un ritmo mas
elevado pone en peligro la cooperacion en el departamento, reduciran la velocidad, da
igual la fecha de entrega. Lo mas importante siempre es como se sienten los demas.
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LA CONDUCTA AZUL

Algunos conceptos basicos que hay que tener en cuenta en las personas de conducta
azul:

* Prefieren mantener las distancias con los demas.
» No se mueven, ya estén de pie o sentados.

* Su lenguaje corporal a menudo es retraido.

* Miran directamente a los ojos.

» Hablan sin gesticular.

El lenguaje corporal de los azules podria describirse sencillamente diciendo que
carecen de ¢él. Lo sé, parece un poco simplista. Lo que quiero decir es que no traslucen
casi nada. Su cuerpo y su cara no revelan mucho. Cuando les hablo sobre lenguaje
corporal a personas que se dedican a las ventas, suelen sefialar que les resulta imposible
interpretar a algunas personas. Si les pregunto si esas personas permanecen sentadas casi
completamente quietas, sin mover ni un musculo de la cara, por lo general asienten con
la cabeza, sorprendidos por mi descripcion.

Supongo que se refieren a personas azules. Una persona en la que no vemos
movimiento o incluso temperamento, sin duda, no revela nada. En este caso, la falta de
un lenguaje corporal particular nos da la informacion que necesitamos.

Muchos azules pueden hacer declaraciones drésticas sin mostrar expresion facial
ninguna. Yo mismo he oido a un directivo azul anunciar que el departamento iba a cerrar
y que habria que llegar a un acuerdo sobre un plan de desmantelamiento que afectaria a
trescientos empleados, mientras en su cara no se movia ni un solo musculo de mas.

Creo que esto refleja por qué abunda la opinion de que los azules son insensibles,
aunque no sea verdad. Recordemos que los azules son introvertidos, es decir, la mayoria
de sus emociones tiene lugar bajo la superficie.

Pasa lo mismo aun con las buenas noticias. Hace muchos afios, vi a una sefiora ganar
523.250 euros en la television TV4. Se oia gritar de alegria a su marido detrds de las
camaras, mientras que ella permanecia sentada inmovil, aunque con una leve sonrisa. El
presentador sonreia y agitaba los brazos de tal modo que uno se preguntaba quién habia
ganado el concurso en realidad. Pero la concursante en cuestion no dijo nada mas que
gracias y que estaba bien. Apenas se movid. No creo que ya fuera millonaria, sino que
era azul. Asi son los azules. Supongo que en su fuero interno estaba bastante contenta
del resultado. Algin dia llamaré a la cadena de television para preguntarles si todavia
tienen la grabacion, porque es un excelente ejemplo.

Lo dicho resulta bastante evidente si vemos a los azules dirigirse a un grupo numeroso.
Al igual que los verdes, no necesitan ser el centro de atencién. La diferencia es que
mientras que los verdes querrian que se los tragase la tierra, los azules intentan
entusiasmar a las masas sin moverse un apice, de pie y con expresion fija.

Otra clave de la conducta azul es que su zona privada es bastante amplia. Por lo
general, se sienten mas comodos manteniendo a los demés a distancia. Como es normal,
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esto depende de cuanto conozcan al otro, pero su espacio es significativamente mayor
que el de los amarillos, por ejemplo.

Si alguien se les acerca demasiado, su lenguaje corporal se vuelve un tanto retraido. Se
cruzaran de brazos y piernas para indicar que quieren mantener la distancia.

Como ya he explicado, los azules se mueven menos que las personas de conductas de
otro color. Si estan de pie, permanecen quietos. No deambulan ni se balancean. No es
extraiio que se queden de pie en el mismo sitio una hora entera cuando imparten una
conferencia. Si se sientan, se mantendran todo el tiempo en la misma posicion. La
palabra que mejor define lo que estaremos presenciando es «quietudy.

En consecuencia, no gesticulan demasiado. Imaginemos a una persona de conducta
amarilla —una figura de caracter realmente extravertido y positivo— y después
pensemos en su opuesto. Si eliminamos todos los movimientos que no son necesarios (en
opinién de los azules, casi todos), empezaremos a tener una imagen clara. Algunos lo
denominan como «cara de poquer».

Lo azules también hacen otra cosa que puede molestar a los demas: por lo general,
miran directamente a los ojos. El contacto visual no les supone un problema.

El tono de voz

Aunque no es débil, siempre sera contenido y bajo. No les gusta darse importancia.
Tienden a controlar sus opiiones. Suelen sonar muy reflexivos, como si estuviesen
sopesando cada palabra antes de pronunciarla.

Por lo general, su tono de voz apenas presenta inflexiones. Suena mas o menos igual
todo el tiempo: da lo mismo que esté leyendo la programacion de la tele o pronunciando
su discurso de investidura tras ganar las elecciones parlamentarias. Tan solo siguen el
guion, sin demasiado ritmo o melodia.

Los musicos suelen tener dificultades con esta caracteristica. Les parece que la fluidez
es muy deficiente.

Velocidad de palabra y de accion
Lenta, al menos en comparacion con los otros colores. Los rojos o incluso los amarillos

hablan a la velocidad del sonido. Pero los azules tienen un ritmo muy diferente. Tardaran
lo que tarden, la rapidez no les interesa.

No hace mucho conoci a un joven azul que explicaba que todo lo que hacia le llevaba
gran cantidad de tiempo, pero no le daba importancia, simplemente estaba exponiendo un
hecho.
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CAPITULO 11

UN CASO REAL

LA FIESTA DE LA EMPRESA: ;QUE PROVOCA LOS
MALENTENDIDOS?

Hace muchos afios, trabajaba en el sector bancario. Era un trabajo interesante en muchos
sentidos, aunque la vida en las distintas sucursales podia resultar algo mondtona a veces.
Pero en aquel periodo aprendi mucho tratando con diversos tipos de personas y acumulé
numerosas anécdotas sobre clientes insolitos. Sin embargo, las cosas que me resultaron
mas utiles las aprendi fuera del trabajo en si.

Una de las experiencias mas sorprendentes tuvo lugar en la sucursal en la que
trabajaba en la década de los noventa. Algunos empleados eran auténticos estereotipos y
el perfil de personalidad de algunos de ellos era bastante claro. Teniamos azules
inconfundibles y amarillos y verdes igual de evidentes. Y, como no, un jefe rojo.

Una primavera, trabajamos mucho durante un largo periodo, numerosos empleados
estuvieron de baja y teniamos toda la carga de los clientes. Estabamos cansados, irritados
e irritables. Realmente necesitdbamos algiin buen estimulo. Una de las consultoras
amarillas se canso antes del trabajo duro. Un dia entré en el comedor y anuncié que ya
se habia hartado de las caras largas. Necesitdbamos hacer algo divertido y ella sabia
exactamente qué.

Habia llegado el momento de encontrar un objetivo, algo que nos ilusionara. Una fiesta
de empresa solucionaria los problemas. Entusiasmada, nos dijo que habia un centro de
convenciones y congresos a las afueras de la ciudad, a unos treinta o cuarenta
kilometros, y que podriamos ir alli un fin de semana para descansar. El centro contaba
con un spa maravilloso, un gimnasio, bonitas habitaciones y un restaurante a la ultima
que estaba muy de moda. Ademas, conocia al duefo por el amigo de un amigo y quiza
consiguiera el paquete de fin de semana a precio de ganga. Lo unico que necesitaba era
saber qué nos parecia la idea.

117



En primer momento la miramos sin saber si de verdad hablaba en serio, pues
sospechdbamos que probablemente no conociera de nada al duefio del centro. Continu6
hablando con una amplia sonrisa, explicandonos las interesantes actividades que podian
hacerse: participar en juegos de mesa, organizar alguna competicion, disfrutar de los
bafnios de burbujas y, por supuesto, celebrar una gran fiesta por la noche.

Empez6 un estimulante debate, y a algunos de nosotros la idea se nos antojo
estupenda. El director de la sucursal, de conducta roja, mir6 alrededor y se dio cuenta de
que sus empleados parecian decididos. Por suerte, era entusiasta y como sabia que
estabamos muy agotados, quiso dar prueba de su agradecimiento por habernos empleado
a fondo en el trabajo. Tomo la decision alli mismo. Tras debatirlo durante unos cinco
minutos, anuncié que habria una fiesta y prometié que la pagaria.

Se dirigi6 a la empleada amarilla para preguntarle si podria ocuparse de organizarlo
todo, hacer las llamadas necesarias y las reservas. Ella enseguida se puso a soltarnos una
perorata, que no era mas que una cortina de humo para ocultar el hecho de que en su
opinion, dado que se le habia ocurrido la idea, ya habia hecho suficiente. El jefe rojo le
hizo una sefial para que se callara. Algunos compafieros verdes estaban sentados a su
espalda, en una parte del sofa. La misma en que se sentaban siempre. Todos se hallaban
en su sitio habitual, asi que el jefe ni siquiera tuvo ni que volverse para llamarlos por su
nombre. Le preguntd a cada uno de ellos si podian colaborar. Todos dijeron que si, sin
saber en verdad qué se les pedia. El jefe rojo asintio y sali6 del comedor. Ya habia hecho
lo que tenia que hacer y, en cuanto se habia puesto en pie, se habia desentendido del
asunto.

Estallo la alegria. Los que tenian rasgos rojos y amarillos en su conducta comenzaron
a explayarse, hablando todos a la vez. La consultora amarilla estaba entusiasmada, y
siguid6 vendiéndonos la idea, a pesar de que ya se habia decidido llevarla a cabo. Sus
propuestas sobre el tipo de fiesta que deberiamos celebrar eran cada vez mas alocadas.
Recuerdo que empez6 sugiriendo una fiesta de disfraces y termind hablando de una fiesta
toga, hasta que alguien consiguid que se callara.

No obstante, habia una persona totalmente inmovil sentada en un rincon que no decia
nada. Nuestro gestor de crédito azul estaba terriblemente preocupado. Cuando todo se
calmé un poco, dijo en voz alta: «;Y como iremos alli?».

Lo unico que habia llegado a oir es que el centro de convenciones y congresos estaba
a unos treinta o cuarenta kilometros, y los problemas ya le parecian evidentes. Debiamos
resolver una mmportante cuestion logistica. ;Tendriamos que ir en coche?, ;en taxi?,
Jhacer que el banco contratara un autobts?, ;cémo se hacia?

Los problemas se iban acumulando. Cruzé los brazos y apreto los dientes.

De inmediato, la empleada amarilla se le eché encima dispuesta a destrozarlo. ;Como
podia ser tan negativo? A ella se le habia ocurrido la mejor idea del mundo y ¢l enseguida
arruinaba la propuesta con tropecientas preguntas pesadisimas. A lo mejor deberia
proponer él algo, por una vez. ;Como creia que debian trasladarse hasta alli? El no tenia
la respuesta, solo habia sefialado que habia muchas opciones. No podia tomar una
decision ni formarse opimnion alguna. Lo tnico que sabia es que la idea era muy poco
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clara. Toda la propuesta estaba bastante en el aire.

Los verdes solucionaron el problema declarando que no les importaba llevar a los
demas en sus coches; cinco serian suficientes. Y prometieron encargarse de ello. Esto
calmo6 los d4nimos y la empleada amarilla pudo sentirse ganadora otra vez. Su fiesta
estaba a salvo.

Todos esperamos ilusionados el dia de la fiesta, pero uno de los detalles que recuerdo
es que la consultora amarilla no aparecio, pues se habia olvidado de que ya tenia otro
compromiso ese mismo dia. Seguramente una boda ese fin de semana. O un familiar que
cumplia cincuenta afios. De hecho, puede que incluso ambas cosas.
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En la fiesta ocurrieron cosas muy interesantes. Lo que voy a contar ahora no puedo
explicarlo de manera cientifica; sin embargo, desde entonces he observado patrones de
conducta similares en muchas ocasiones. Creo que con un poco de investigacion seria
posible probar mi teoria.

Sabemos que el alcohol afecta a la gente. También sabemos que a las personas les
afecta de manera distinta. Por ahora, nada nuevo. Si por un instante pasamos por alto
que, como es evidente, la cantidad de alcohol que se consume es también un factor
importante, y asumimos que estamos hablando de efectos moderados y que nadie va a
conducir al dia siguiente, podemos observar modelos de comportamiento interesantes.

En nuestra sucursal habia varios amarillos. Lo cierto es que los cuatro comerciales que
trataban con clientes particulares eran muy amarillos. Desde el primer momento se
comportaron de manera alegre y divertida. No necesitaron alcohol para atreverse a
«soltarse» un poco y resultar accesibles. De hecho, era facil llevarse una impresion
equivocada y pensar que siempre estaban un poco borrachos dada su energia festiva.
Muy probablemente también entendian la vida como una larga fiesta que la mayor parte
del tiempo debia ser divertida y alegre.

Pero lo interesante es que cuando llevaban algo de alcohol en el cuerpo, podian perder
parte de estas cualidades. Durante aquella fiesta observe que tres de ellos se fueron
quedando callados conforme avanzaba la noche. Cuando el ambiente se fue caldeando, y
aumento la ingesta de ciertas bebidas, se retiraron. Recuerdo que uno de ellos estaba
sentado en las escaleras con una copa de vino en la mano. Le pregunté si le pasaba algo.
Se habia puesto muy filoséfico y estaba deprimido. «;De qué sirve todo esto? ;Para qué
hago esfuerzos extra? Nadie me ha dado nunca las gracias. Quiza lo mejor seria el
despido.» Mi alegre compatfiero se habia transformado en un siniestro pesimista.

Curiosamente, en la fiesta el gestor de crédito azul se puso a bailar sobre una mesa y a
contar chistes. Nunca habia oido ni he vuelto a oir bromas tan groseras. Cuando les
pregunté a sus colegas qué habia estado bebiendo, se encogieron de hombros y me
dijeron que siempre se comportaba asi cuando empezaba. Si no le hubiera conocido de
nada habria pensado que era una de las personas de conducta amarilla de nuestra
sucursal.

Era como si los amarillos y los azules hubieran intercambiado los papeles. Una
conclusion que puede extraerse de ello es que quiza se consigue una buena fiesta con
amarillos sobrios y azules un poco bebidos. Pero, como ya he dicho, esto no estd
probado cientificamente.

Pero atn hay mas. Las cosas se pusieron realmente interesantes cuando me topé con
nuestro director rojo de la sucursal, que por lo general era bastante severo. Con un vaso
de whisky en la mano, hablaba con el grupo de administrativos verdes. Estaba
explicandoles, de forma un poco ambigua, lo reconozco, que en realidad ¢l no era tan
horrible y que los apreciaba mucho. Que cuando perdia los nervios en la oficina no
tenian que tomarselo como algo personal, que no pretendia ofenderles y que no debian
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tenerle miedo.

A raiz de esta confesion, los seis verdes, dos hombres y cuatro mujeres, también bajo
la influencia del alcohol, expresaron sus opiniones. Le dijeron que les irritaba su
comportamiento y que era el peor jefe que habian tenido. De hecho, todos y cada uno de
ellos llevaban trabajando en la oficina al menos veinte afios y cuando €l se fuese todavia
seguirian alli. ;Qué le parecia? Poco a poco lo acorralaron en una esquina para echarle la
bronca. Al final, el jefe rojo huy6 del campo de batalla y fue el primero en marcharse de
la fiesta.

Incluso los rojos y los verdes habian intercambiado los papeles. Recuerdo que
abandon¢ la fiesta con una extraordinaria reflexion: el alcohol cambia a las personas, pero
lo mas interesante es como las cambia exactamente.

No obstante, de vuelta a la oficina el lunes, todo habia vuelto a la normalidad. Los
amarillos contaban los chistes mas nuevos y el tipo azul no decia una palabra. El jefe
fulminaba a todo el mundo con la mirada y los verdes miraban fijjamente la pared si este
aparecia. Se habia restablecido el orden.

Insisto en que no puedo probarlo, asi que tendras que realizar tu propia investigacion.
Por ejemplo, pon a prueba a tus amigos un viernes por la noche, entenderds muy bien a
qué me refiero. Pero no bebas demasiado.

Vamos a analizar ahora como tendremos que adaptarnos unos a otros para progresar.
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CAPITULO 12

ADAPTACION

COMO TRATAR CON IDIOTAS, ES DECIR, CON AQUELLOS QUE
NO SON COMO TU

Una vez un tipo me dijo (admito que lo hizo sonriendo con ironia, pero aun asi...) que la
definicion de la inteligencia era estar de acuerdo con é€l; si yo estaba de acuerdo con ¢l
era inteligente. De lo contrario era clara e indudablemente idiota.

Doy por hecho que eres lo bastante inteligente como para interpretar este mensaje de
la forma adecuada. Ahora en serio: sin duda todos nos hemos preguntado alguna vez
como es posible que otras personas no entiendan mejor las cosas. Como dije en la
introduccion, de joven a menudo me sorprendia el hecho de que algunas personas que
parecian muy listas fueran a la vez auténticos idiotas. No veian lo mismo que yo. Hay
quien lo llama «no tener la flexibilidad intelectual adecuada», pero solo porque estan
demasiado bien educados como para permitirse pronunciar la palabra «idiotay.

Asi pues, las personas son claramente diferentes entre si. ;Qué podemos hacer?
(Qué podemos hacer ante el hecho de que las personas sean distintas entre si y que

funcionen y reaccionen de maneras por completo diferentes? ;Puede una misma persona
pertenecer a varios grupos de conducta al mismo tiempo? Es una pregunta interesante. Si
pudiéramos comportarnos al cien por cien como un camaledén, ;valdria la pena
intentarlo? Para todos los seres humanos lo natural es comportarse como son, o lo que es
lo mismo: comportarse segun su conducta basica. Pero por ciertas razones quiza
sintamos la necesidad de adaptarnos a los que nos rodean. Suele decirse que tenemos
que ser flexibles y con capacidad de adaptacion, para poder manejar una amplia gama de
situaciones y ser capaces de responder ante muchos tipos de personas distintas. Incluso
se ha dado un nombre a esto: IE (inteligencia emocional) o habilidades sociales. A fin de
gestionar esta necesidad de adaptacién constante debemos ser conscientes de que la
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adaptacion exige esfuerzo y consume gran cantidad de energia.

Lo que nos resulta natural es comportarnos segin nuestra conducta basica. Nuestro
comportamiento «antinatural» es adaptarnos sin cesar y ser «adecuados», por lo que
para ello se requiere habilidad, practica y energia. Si no estamos seguros de qué es lo
«adecuado» o no tenemos la suficiente energia o practica en interpretar el papel que
creemos que es correcto, sentiremos miedo, vacilaremos y con frecuencia nos
angustiaremos. Y, por tanto, derrocharemos ain mds energia, lo que hard que nuestra
conducta basica se vuelva todavia mas patente. Quizd para la sorpresa de los que nos
rodean, que estdn acostumbrados a que nos comportemos de determinado modo.

En un mundo perfecto
En un mundo ideal, todos los individuos pueden ser ellos mismos y las cosas funcionan a
la perfeccion desde el primer momento.

Todo el mundo esta de acuerdo en todo y no hay conflictos. Dicen que ese lugar existe
y que se llama Utopia. Pero no es tan simple. Como dije al comienzo del libro, si crees
que puedes cambiar a los demas, te llevards una gran decepcion. Me sorprenderia que
pudieras cambiar incluso a una sola persona.

Da igual quién seas (rojo, amarillo, verde, azul o una mezcla de los distintos colores),
siempre estaras en minoria. La mayor parte de las personas seran diferentes a ti, con
independencia de cuan completo seas, no puedes ser todos los tipos al mismo tiempo.
Asi que tendras que a adaptarte a aquellas personas con que te encuentres. A menudo la
comunicacion se basa en adaptarse a los otros.

Quizd estés pensando: «;Como? Un momento... Eso no es cierto. Puedo
perfectamente ser yo mismo, de hecho, nunca me he adaptado a nadie en ningin
momento y me ha ido muy bien. Es mas, he llegado muy lejos en la vida».

Sin duda.

Por supuesto, todos podemos partir de nosotros mismos. Ese no es un problema. Pero
no esperes llegar a los demas con ese planteamiento. Si puedes vivir con la certeza de
que la mayoria de las personas con que te encuentres no creeran lo que les dices,
entonces no hay ningiin problema.

Ya estas adaptandote, aunque creas que no
Ademas, aunque creas que no lo haces, ya estas adaptandote. Nos adaptamos los unos a

los otros en todo momento. Es parte de la interaccion social, de la comunicacion visible e
invisible que siempre estd en curso. Lo que te ofrezco aqui es un método que suele
funcionar. De modo que no tendras que adivinar o arriesgarte. Puedes realizar los ajustes
correctos desde el principio. Por favor, ten en cuenta que he escrito «suele». Ningin
método es infalible.

Conozco a algunas personas a las que no les gusta adaptarse. Lo consideran
deshonesto y manipulador. Insisto, siempre puedes abstenerte.
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Un ejemplo de la vida real
Te contaré un caso real acerca de un hombre al que conoci hace muchos afnos en un

curso de capacitacion; un empresario muy popular y simpatico, que habia logrado un
gran éxito en su sector. Este empresario —Illamémosle Adriano— era sumamente
amarillo, un auténtico visionario, que albergaba ambiciosos planes y de vez en cuando los
llevaba a cabo.

Adriano nunca habia pensado o reflexionado sobre su personalidad o como lo veian
los demas. Nunca habia tenido motivo para ello. Alguien le habia convencido para que
asistiese al curso y realmente no tenia muy claro donde se metia.

El tema del dia era justo el mismo sobre el que estas leyendo en este momento: una
jornada entera trabajando en cdmo entender los diferentes perfiles de conducta. En la
pausa para el almuerzo me di cuenta de que algo preocupaba a Adriano. Estaba muy
serio y su lenguaje corporal se habia vuelto muy contraido. Mientras yo iba analizando
los diferentes perfiles, ¢l cada vez se hundia més en su asiento; era obvio que estaba
pensando en otra cosa.

Le pregunté qué le inquietaba.

Y estallo la tormenta. «;Todo esto es falso! jEstoy disgustadisimo!», exclamo.

(Coémo me atrevia a clasificar a la gente de ese modo? ;Colocar a las personas en una
cuadricula tedrica? Resultd que lo que le pasaba es que no le gustaba la idea de adaptarse
a otros tipos de personas. No es que pensase que todo el mundo tenia que adaptarse a €l.
No, lo que le preocupaba es que el método le parecia una manera de manipularlo a él, de
manipular a la gente, y eso no le gustaba. No le gustaba nada.

Tanto yo como el resto de los asistentes nos preguntamos cual era el problema de
verdad. Adriano creia que no se podia clasificar a la gente de este modo, que era
incorrecto usar simplemente un monton de modelos y que, sin duda, era muy peligroso
no actuar segun la propia intuicion.

Alguien le hizo notar que justo €l deberia prestar atencion, dado que era quien estaba
causando todos los conflictos. Pronto el debate alcanzé su apogeo, y treinta minutos mas
tarde tuve que interrumpirlo.

Entiendo la preocupacion de Adriano y respeto que plantease el tema. Lo que le
inquietaba es que, en su opinion, el método no podia funcionar, porque si todo el mundo
se adaptaba a los demas, ninguna persona seria ella misma. Y segin su modo de pensar,
no ser ti mismo era la peor de las mentiras.

Adriano tenia algo de razon, pero al mismo tiempo, eres ti quien decide. Cuanto mas
sabes sobre los demas, mas facil te resultard tomar decisiones. Prestarte al juego o hacer
las cosas a tu manera. La decision est4 en tus manos.

Ademas, Adriano estaba muy molesto porque yo, especialista en la materia, podia
describirle con bastante detalle y dar ejemplos de como creia que se comportaria.
Cuando tuvo en sus manos la herramienta de andlisis que utilizo para describir a cada
individuo, se enmudecio.

A pesar de todo, nos sentamos a debatir la cuestion y todo acabd bien.

Yo mismo aprendi que debia tener cuidado en como empleaba mis conocimientos.
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.Con qué frecuencia seguimos un modelo sin saber si funciona?

Ningiin método es infalible. Siempre hay excepciones. ;Te acuerdas de lo que dije en la
introduccion? Esta es solo una pieza del rompecabezas que es la vida humana. Es sin
duda una pieza importante y de gran tamafio, pero no es ni mucho menos todo el
rompecabezas.

He dividido el apartado de la adaptacion en dos partes. La primera se ocupa de lo que
tienes que saber si quieres conectar con otra persona: si realmente quieres conectar con
ese individuo, ponerlo de buen humor y que sienta que lo entiendes. La segunda trata de
como lograr su colaboracion. Lo que cada perfil desea no necesariamente equivale a lo
que mas le ayuda a progresar.

Puedes hacer mucho bien, si asi lo decides.
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COMO ADAPTARSE A LA CONDUCTA ROJA

.Qué espera de ti una persona roja?

Haz lo que te he pedido, lo mas pronto posible; si puede ser, ya mismo

Si tratas este tema con los rojos, estaran de acuerdo en que la mayor parte de las
personas son demasiado lentas. Hablan demasiado despacio, les cuesta entrar en materia,
trabajan con poco afan y de manera poco eficiente. En el mundo de los rojos todo tarda
demasiado.

Recuerda lo explicado sobre la impaciencia de la conducta roja, sobre su busqueda
constante de resultados (rapidos). Les saca de quicio que alguien le dé vueltas a un tema
durante dias.

Pensamiento y acciéon son lo mismo. Todo tiene que hacerse rapido. Lo que mas
desagrada a los rojos es una discusion interminable. Se vuelven locos.

Conclusién: Si quieres adaptarte al ritmo de un individuo rojo, espabila, date prisa.
Habla y actia con rapidez. Si puedes terminar una reunion media hora antes, hazlo.
Si llevas a un rojo en coche, no le molestard que superes un poco el limite de
velocidad. (Si conduces muy despacio, es posible que insista en tomar el volante.)

Quieres algo? ;Dilo!

Como ya sabes, los rojos son muy directos y prefieren la compaiiia de aquellos que son
capaces de decir lo que quieren y de decirlo rapido. Te costard que tu mensaje llegue a
las personas rojas si tiendes a dar rodeos para llegar al quid de la cuestion. Se cansaran si
gastas saliva innecesariamente, pues saben muy bien cuando tienen delante a un
charlatan.

Es normal explicar los antecedentes de un problema antes de abordar el problema en
cuestion, incluso dar algunos antecedentes sobre la solucion al problema.

Olvidalo, no valdra de nada.

Conclusién: Si quieres captar toda la atencidn de una persona roja, elimina la chachara.
Es fundamental que seas claro y directo. Determina cual es el punto esencial de tu
mensaje y empieza por ahi. Pongamos un ejemplo: Vas a presentar el ltimo estado
financiero. Explica primero lo que esté escrito en la Ultima linea; al fin y al cabo, es lo
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que el individuo rojo ha venido a escuchar. En cualquier caso, ya entraras después en
detalles.

No pronuncies una sola palabra que no sea necesaria. Asegurate de haberte
documentado bien respecto a los fundamentos. Puede que surjan preguntas. Si los
rojos te notan inseguro, cuestionaran seriamente los datos.

Asimismo, los documentos han de ser concisos y, sobre todo, estar bien
redactados. Nada de largas disertaciones escritas por aquellos a quienes les gusta oir
su propia voz. Y, por cierto, no hay nada malo en apuntarse una cita en el anverso de
una servilleta. Yo mismo lo he hecho.

Me da exactamente igual lo que hayas hecho durante las vacaciones

Los rojos viven en el presente. Cuanto sucede, sucede aqui y ahora. Eso significa que
tienen una capacidad excepcional para concentrase en las prioridades del momento. Por
tanto, no te desvies del tema cuando hables con un individuo rojo. Las nuevas ideas o la
creatividad no son un problema, de hecho, las valoran positivamente, siempre y cuando
no te quedes estancado. Pero si parece que estés desvidndote de las prioridades del
momento y empezando a perderte en tonterias, entonces tendras problemas.

Lo mejor al tratar con los rojos es averiguar cual es el cometido y realizarlo. Facil,
{no?

Conclusiéon: No te desvies del tema. Lo mejor que puedes hacer es preparar tus
argumentos con mucha precision antes de reunirte con una persona de conducta roja.
Si en mitad de un interesante debate se te ocurre de repente otra idea, anotala y
pregunta al final de la reunion si procede debatirla. De no ser asi, pide cita para
reunirte de nuevo.

Si alguien con un considerable porcentaje rojo pregunta cuanto tiempo va a llevar,
responde con exactitud. Nunca digas que hay tiempo de sobra. Eso lo decide ¢l. No le
expliques como funciona el reloj. Y de nuevo, no olvides el ritmo. Para los rojos
rapidez equivale a eficiencia.

Estamos hablando de negocios, no lo olvides. No parece que comportarse de
manera acorde a los negocios cuando se hacen negocios sea una gran destreza, pero
piénsalo un momento: si te dedicas a las ventas, probablemente hayas asistido a
muchos cursos sobre técnicas de venta en los que aprendiste que tienes que establecer
una relacion con el cliente. Llegar a conocerlo. Ganartelo.

Es un buen consejo. Siguelo. Establece tantos lazos como creas necesario. Pero eso
no funcionara con los rojos. Por ejemplo, nada podria ser un peor comienzo para una
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reunion con un individuo rojo, al que no conocias, que preguntarle donde vive, donde
pasé las vacaciones o qué le parecio el partido de ayer. Nada podria resultarle mas
irrelevante. No ha acudido a la reunion para charlar o establecer relaciones sociales. Esta
aqui para hablar de negocios. Los individuos muy rojos sienten que se les provoca
directamente y se vuelven agresivos cuando se dan cuenta de que alguien quiere hacerse
su amigo.

Los rojos no se retinen contigo para hacerse tus amigos. Solo estan ahi por una razon:
para hacer negocios. No puede descartarse que un rojo te eche a patadas (hablando en
sentido figurado) si advierte tus intentos de adularle y congraciarte con ¢€l. Es algo en lo
que nunca se involucraria y ti tampoco deberias intentarlo.

No halagues a un individuo rojo si no lo conoces bien. Por lo que mas quieras, deja los
cumplidos en casa.

Conclusién: Paradodjicamente, resulta facil venderles algo a los rojos. Si quieres hacer
negocios con ellos lo tnico que hay que hacer es entrar en su oficina, presentar tu
propuesta y proponer un trato. Saltate el partido de la noche anterior. Da lo mismo si
lo viste en el supermercado la semana pasada, en cualquier caso, €l a ti no te vio. Si te
has ganado su confianza y ha decidido que eres una persona lo bastante digna, cuya
compaifiia puede resultarle beneficiosa, quizd se ponga a hablar contigo de coches o
de embarcaciones o de las ultimas propuestas del gobierno. Dale conversacion, pero
solo si ¢l la inicia. No deberia sorprenderte si da por terminada la reunion
interrumpiendo a mitad de una frase. Cuando cree que ha socializado bastante, deja
de hacerlo de mmediato. No es nada personal, solo est4d cansado de la conversacion.

.No lo sabes? ;Por qué estoy perdiendo el tiempo contigo?

Quizd parezca contradictorio, pero a los rojos les gusta que tu también tengas
determinacion. Aunque normalmente exigen tomar ellos todas las decisiones importantes,
no les gusta nada tratar con personas que vacilen. Los que se dedican a deshojar la
margarita no les inspiran ninguna confianza. Respuestas del tipo «No es facil decirloy,
«Dependey, «Realmente, no sabria decir» los sacan de quicio.

Si tienes una opinion, exprésala. Los rojos te juzgaran por lo motivado que estés. No
hay duda de que debes escucharles, pero también tener tu propia opinion. Si no, te
consideraran débil, y la debilidad no es una cualidad que te hard ganar puntos a sus 0jos.

Ten presente que a todo el mundo le gusta reconocerse en los demas. Los rojos no se
tropiezan con otro rojo a diario, asi que cuando lo hacen se llevan una grata sorpresa.
«jUno de los mios! jEstupendo!» He conocido a rojos que se frotaban las manos con
fruicion antes de tener una discusion acalorada.
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Conclusién: Expresa tus opiniones sin pestafiear. Tal vez al final del dia tengas que
ceder, pero no te des por vencido facilmente. Los rojos pueden armar un escandalo,
patear el suelo, elevar la voz y blandir el pufio. Cuando se comportan asi, una
reaccion habitual es ceder. A nadie le gusta que le griten, ;no?

Pues bien, lo peor que puedes hacer es dar marcha atrds y dejar que te pasen por
encima. Si permites que un individuo rojo pase por encima de ti, habrés perdido algo
que para ellos es muy importante: su respeto. Si no te respeta se cebard contigo y
pasara por encima de ti una y otra vez, hasta margmarte por completo. No te
considerara un digno oponente en el futuro.

Lo mejor que puedes hacer es meterte directamente en la boca del lobo, y declarar
que esta equivocado. Si un rojo descubre que no te rendiras, cambiara de golpe. Lo
importante para €l es que sepas de qué estas hablando.

Holgazanes no, ya descansaras cuando te mueras

Si tu jefe es rojo, trabajara mucho, quiza mas que cualquier persona que hayas conocido.
Tendréd muchos frentes abiertos y un control total sobre todo lo que sucede.

Los rojos pueden aceptar que no todo salga bien a la primera. Pero sin duda preferiran
—por no decir que exigiran— que trabajes duro. Tienes que ser diligente y emplearte a
fondo; no dudes en hacer horas extra, si puedes. Te recomiendo encarecidamente que no
te vuelvas adicto al trabajo —la vida ofrece mucho mas que el trabajo—, pero desde la
perspectiva de un jefe rojo esa sera una cualidad excelente. Te tendrd en gran estima si tu
entrega se plasma en forma de trabajo duro.

Conclusiéon: Demuestra cuanto trabajas. No es necesario que entres en su despacho
cada cinco minutos para informarle de que el dia anterior te quedaste en la oficina
hasta las once y media. De hecho, puede que esto no le impresione y que mas bien se
pregunte si se justifica emplear tanto tiempo en algo tan insignificante. Lo que si
debes hacer es informarle con frecuencia sobre las tareas realizadas y exponer —
brevemente — los resultados de tu esfuerzo.

Toma la iniciativa y haz sugerencias, aunque no te las haya pedido. Como siempre,
preparate a discutir, pero un jefe rojo apreciard que estés motivado.

Presta atencion a las palabras que acabas de leer en la frase anterior. No he dicho
que vaya a apreciarte porque estés motivado, sino que apreciara que estés motivado,
que es distinto. Es posible que un jefe rojo te aprecie, y a veces es asi, pero no
esperes encendidos y amables elogios.
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TU VERDADERA ACTITUD: OTRAS COSAS QUE DEBES HACER
CON LAS PERSONAS ROJAS

No es tan simple, claro. Adaptarte inicamente a como quieren que te comportes los rojos
seria claudicar. Debes tener presentes algunas cosas si quieres obtener algiin resultado.
Los rojos tienen fallos y defectos, pero suelen hacer la vista gorda, por lo que puedes
ayudarles a obtener mejores resultados si sabes como. Estas son algunas cuestiones que
hay que tener en cuenta:

Detalles... qué rollo...

En lineas generales, a los rojos no les gusta entrar en detalles. Es aburrido y lleva tiempo.
Por eso mismo, tienden a ser descuidados con los pormenores. Se les puede acusar de
muchas cosas, pero no de meticulosidad. El destino siempre serd mas importante que el
viaje, de modo que haran casi todo lo que esté en sus manos para lograr el resultado
deseado. Descartar el analisis y pararse a considerar pequefios detalles no es algo innato
en ellos.

Conclusién: Si realmente quieres ayudar a una persona roja a realizar algin cometido
obteniendo mejores resultados, trata de demostrarle los beneficios de cuidar los
detalles. Explicale que los resultados seran mejores y que conseguira mayores
beneficios si presta atencion a un par de cuestiones pequefias, pero importantes
respecto a lo que esta llevandose a cabo.

Que no te sorprendan sus resoplidos y que se muestre renuente a aceptar tu
consejo. Pero si se te da bien discutir, seguird tu consejo. Como sabemos, a los rojos
no les cuesta forzar sus limites, siempre y cuando eso les permita avanzar.

Répido, pero a menudo sumamente mal

Como ya he dicho muchas veces, cuanto ocurre en el mundo de los rojos es muy
urgente. Seguro que imaginas los riesgos que esto comporta. Acelerar a fondo puede
parecer una buena idea, pero solo cuando todo lo demas y, en especial, todos los demaés
logran avanzar al mismo ritmo. Por lo general, los rojos se adelantan a cualquiera pero,
por otra parte, se enfadan si los otros no siguen su ritmo.

Los rojos necesitan que alguien los haga parar y darse cuenta de que no todos han
entendido la situacion tan rapido como ellos y que no podran llevar a cabo sin ayuda
cada una de las fases del proceso; aunque los rojos crean que pueden y posiblemente lo
intenten, han de contar con su equipo.

Seguro que has oido la expresion «Répido y maly.
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Conclusién: Pon ejemplos de como en ocasiones se pierde tiempo por actuar
apresuradamente. Indicale los riesgos de correr demasiado. Explicale que los otros no
pueden seguir el ritmo y no dudes en exponer con claridad las ventajas de que todos
entiendan de qué trata el proyecto. No cedas. Asegurale que ni siquiera ¢l puede
hacerlo todo solo. Obligale a que espere a los demas.

Después, intenta analizar el episodio y muéstrale con claridad los resultados y qué
beneficios le ha reportado tomarse las cosas con un poco mas de calma.

Probemos un par de cosas que no se han probado, a ver qué pasa

O (se deberia probar? A los rojos los riesgos no les preocupan. Muchos de ellos buscan
las situaciones de riesgo de manera activa tan solo por la emocion que conllevan. Por
cierto: lo que a otros puede parecerles una conducta de riesgo, quizé los rojos ni siquiera
la consideren arriesgado.

A pesar de todo, los rojos necesitan a alguien capaz de sopesar las ventajas y
desventajas. Examinar las desventajas es, sin duda, muy pesado, por lo que es muy
posible que un individuo rojo simplemente las pase por alto, dado que para saber qué
riesgos asumir normalmente hay que fijarse en los detalles, de modo que nos
encontraremos de nuevo en una situacion parecida a la expuesta en el apartado anterior.

Conclusién: Los rojos calculan los riesgos analizando los datos sin parar. Lo unico que
entienden son las cuestiones objetivas y los datos. Por decision propia, no miran atras
— porque es aburrido y ya ha pasado —, sino que se centran siempre en el presente
y el futuro, de modo que nunca estard de mas intercambiar con ellos experiencias de
manera directa y honesta.

Ponle ejemplos de situaciones tradicionalmente peligrosas. Hablale de riesgos
empresariales, del peligro de hacer slalom sin casco o del de sultar a tu jefe.
Demuéstrale lo que dices con datos y pidele que se lo piense dos veces antes de
embarcarse en un nuevo proyecto sin haber analizado la situacion.

Como siempre: tienes razon, asi que, por lo que mas quieras, no te rindas.

No estoy aqui para hacerme tu amigo, ni amigo de nadie, en realidad

Como ya te habras dado cuenta, los rojos no dan prioridad a las relaciones
interpersonales. Como también sabes, esto no vale para todo el mundo. Los rojos
manejan sus relaciones interpersonales de distintas maneras, pero la critica que suele
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hacérseles, incluso en el ambito personal, es que siempre hay que atenerse a sus
condiciones.

Un problema que suele presentarse es que quienes les rodean se sienten aplastados.
Esa no suele ser la intencion de los rojos, simplemente ocurre. Como sabemos, no se
puede hacer una tortilla sin romper los huevos, etcétera.

Los rojos no entienden que otros se aparten tan solo porque prefieren evitar los
conflictos. Debido a esto, puede que los demas no compartan con ellos informacion
relevante. Muy posiblemente a un rojo le daré igual si no lo invitas a tomar unas cervezas
el viernes por la noche, pero serd muy distinto que no cuentes con ¢l para tomar
decisiones importantes. Si esto ocurre, tal vez sospeche que todo el mundo estd
ocultandole informacion importante de forma deliberada. Entonces, la lucha por el poder
estard a punto de empezar.

Conclusién: Los rojos necesitan entender que para obtener una total transparencia
deben adaptarse a los demas. Es posible que esto ni se les haya pasado por la cabeza,
ya que normalmente estan centrados en si mismos y sus asuntos. Pero si se dan
cuenta de que no logrardn hacerlo todo solos, se los puede persuadir para que se
paren un momento y se preocupen por los demas.

Si un individuo rojo entiende que para muchas personas es importante hablar del
diente de su primer hijo, de como estaba amueblada la casa rural que alquild para las
vacaciones o de qué barco de recreo le gustaria tener, entonces prestaran atencion y
participardn de la conversacion. Una vez ha entendido por qué es importante,
entonces las puertas se abriran. Puede que incluso descubras algo sobre €l.

.Como puedes ser tan debilucho? jAguintate, caramba!

Los rojos se enfadan muchisimo. No puede decirse mas claro. Tienen tanto genio que
explotan de vez en cuando, lo que provoca el nerviosismo de cuantos les rodean. Ellos
no son conscientes de eso, pues gritar un poco solo es otra manera de comunicarse.

A nadie le gustan los maleducados, pero nadie lo dice. Si una persona roja se mete en
tu terreno, debes decirle que asi no se hacen las cosas. Pondra cara de no haber roto un
plato y fingird que no sabe a qué te refieres, pero en el fondo pensard que es un tipo duro
porque algunas personas le tienen miedo.

Conclusiéon: Debes enfrentarte a su conducta de manera inmediata. No permitas
ninguna infraccion y deja claro que no aceptards comentarios groseros, maldades o
rabietas injustificadas. Exige que se comporten como adultos; si pierden los nervios,
limitate a abandonar la sala. Es importante que no dejes que se salgan con la suya
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solo porque se pongan a vociferar.

Recuerda que pelear y discutir es una técnica que les ha funcionado muchos afios.
Es probable que ya desde ninos se saliesen con la suya peleando. Es mas que
probable que su familia tuviera que lidiar con su temperamento explosivo desde su
nifiez mas temprana y seguro que cedieron para evitar los gritos. Muy pocos les han
plantado cara, por lo que, si alguien les pide que se tomen la conversacion con mas
calma, pueden acabar protestando aun mas alto. Lo que los rojos detestan mas que
nada en el mundo es que les pidan que bajen la voz.
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.Qué espera de ti una persona amarilla?

En general, los amarillos temen el conflicto. Pueden perder los estribos si algo se vuelve
contra ellos, pero suelen preferir los ambientes distendidos y agradables. Como ya
sabemos, los amarillos dan lo mejor de si cuando todos los presentes son buenos amigos
y no hay nubarrones en el cielo.

De no ser asi, pueden ser muy sensibles al humor ajeno. Si los integrantes de un grupo
estan de mal humor y la agresividad corre a raudales, no se sentiran nada cdmodos.

Conclusion: Los amarillos se desenvuelven mejor si estdn de buen humor. En esos
momentos su creatividad alcanza su punto culminante y toda su energia positiva
fluye. Por tanto, debes esforzarte en crear un ambiente calido y amistoso en torno a
ellos.

Sonrie mucho, atrévete a divertirte y reir. Escucha sus locas bromas, riele los
comentarios infantiles y propicia un ambiente relajado y positivo.

Si lo haces, se sentiran mejor y te escucharan con mas atencion; y eso nunca puede
ser malo. Cuando los amarillos estan de mal humor, no son una compaifiia agradable.

Para ser sinceros, mantener el interés de una persona amarilla no es tarea facil. Muchas
cosas aburren como una ostra a nuestros vecinos, amigos, empleados o clientes
amarillos. Una técnica infalible para que un amarillo se quede dormido al instante es
mencionar muchos detalles.

No lo hagas. Los amarillos simplemente no son capaces de procesarlo. Se aburren. No
solo se les olvidard de qué estabas hablando, sino que también pensaran que no necesitan
de esos detalles. Su mejor virtud no son los pormenores, sino las lineas generales. Pidele
a un amarillo que elabore un plan para los proximos diez anos, pero no que detalle como
lo ha concebido.

Conclusién: Si quieres mantener la atencion de una persona de conducta amarilla,
elimina tantos detalles como te sea posible. Empieza siempre por las preguntas
importantes. No hay nada malo en saber como se instala el mas moderno sistema de
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sonido, pero no lo aburras con esas explicaciones; a tu amigo amarillo solo le interesa
saber usarlo para ver la Ultima pelicula.

Es igual que con los rojos, si no peor. Los amarillos no tienen paciencia cuando
algo no funciona. Ayudales, pero recuerda que no les interesa como funcionan las
cosas, solo que funcionen. No saques el manual de instrucciones porque no lo leeran.

Si me hubieran dado un euro cada vez que un amarillo me explicé que habia hecho algo
porque se lo dictaba su intuicion, estaria cenando en el Ritz. Un estudio demuestra que
las personas toman mejores decisiones si se basan solo en su intuicion. A los amarillos les
encanta citar ese estudio, asi que, hagas lo que hagas, no lo menciones.

Tiene que decirselo su intuicion y estan facilmente dispuestos a ignorar los datos reales
si se lo dicta su intuicion. No malinterpretes esto: los amarillos entienden a la perfeccion
que algunas personas se centren en los datos y que estos son importantes. Pero a ellos no
les interesan, prefieren ir tanteando guiados por su intuicion.

Para que un amarillo tome una decision, hay que dejar de lado el archivo de Excel en
la medida de lo posible y aproximarte un poco a fin de preguntarle con una amplia
sonrisa: «;Qué te dice tu intuicion?».

Entendera a la perfeccion y tu obtendras tu respuesta.

Conclusién: Acepta que los amarillos se basan en su intuicion. No le asustan demasiado
los riesgos y su zona de confort es bastante amplia. Adaptate a ellos. La mejor forma
para conectar con ellos es que ti también te atrevas a guiarte por la intuicion. Da igual
lo mal que lo pases haciéndolo, es la manera de ganarte a un amarillo. Se reconocera
en ti. Te convertirds en su mejor amigo. Te dedicara toda su atencion.

Mientras que los rojos se fijan sobre todo en la rapidez, los amarillos prefieren la
novedad. «Nuevoy» es sindnimo de «bueno». Todos los amarillos lo saben. Y, la verdad,
Jpor qué no? Sin creatividad e invenciones no se avanzaria, ;no?

A todos nos gusta afiadir algo de emocion a nuestro dia a dia. La diferencia radica en
qué consideramos emocionante. Para los amarillos, emocionante equivale a nuevo. Los
amarillos suelen ser los llamados usuarios pioneros (early adopters), es decir, los que
normalmente prueban antes que nadie las novedades. Fijate en quién lleva el Gltimo grito
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en moda, en quién ha comprado un nuevo y posiblemente poco habitual modelo de
coche. ;/Quién estd a la ultima en telefonia movil? Y ;quien sabe qué restaurante sera el
mejor dentro de unos meses?

(Como pueden estar al tanto de todas estas cosas? Ni idea. Es muy posible que
empleen parte de su jornada laboral en ponerse al corriente de las cosas interesantes.
Pero también son los primeros en llevar a cabo nuevos métodos de trabajo y nuevos
conceptos para vender bienes y servicios. Solo lo hacen porque es muy divertido.

Conclusién: Deja que los amarillos se dediquen a lo nuevo. Los pondra de buen humor.
Si quieres venderles algo, utiliza expresiones como «prototipo» o «disefo
completamente nuevo», «nunca empleado antes». Acapararas todo el interés de tu
potencial cliente. «;Que nadie lo ha hecho antes? jHabra que probarlo!»

Se llevaran bien contigo porque eres interesante y fascinante y, sobre todo,
innovador. Carga las pilas, porque necesitaras mucha energia para mantenerte al dia.
Si lo haces, te consideraran un gran contacto. Los amarillos te adorardn, pero
preparate para que te sustituyan como consejero tan pronto como encuentren a
alguien que conozca mejor las novedades.

A estas alturas ya has comprobado claramente que a los amarillos les gusta la gente.
Funcionan mejor si estdn rodeados de muchas personas. Como es logico, no les caen
bien todas aquellas con las que se encuentran, pero la mayoria tienen muchas
posibilidades de serles simpaticas.

Lo que tienes que hacer es demostrarles que eres tan abierto como ellos. Si eres muy
cerrado y reservado, se sentirdn rechazados. «;Por qué no me has respondido cuando
me he dirigido a ti?», «;Por qué no has sonreido cuando he contado esa historia tan
graciosa sobre su perro?», «;Coémo puede ser que no sepa nada personal de ti?»,
«(Cuales son tus suefios?». Con una comunicacion tibia quizé se sientan muy inseguros
y vuestra relacion no progresara en la direccion adecuada. Si eres rojo o azul, tendrés
que reflexionar bastante sobre como lograr que la relacion funcione. Si quieres, claro.

Conclusién: S€ accesible. Demuestra que estas disponible, sonrie mucho, asegurate de
que tu lenguaje corporal es abierto. Si una persona amarilla te pregunta donde
creciste, no te limites a responder: «En Londres». Cuéntale que vivias en Chelsea,
que te encantaba correr por la orilla del Tamesis, que una vez te robaron la cartera en
Oxford Street y que conociste al amor de tu vida en un restaurante cuando, por
accidente, te tird un plato de patatas fritas en los pantalones. Puede parecer un poco
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innecesario, pero demostraras interés en ¢l como persona. Averiguar datos sobre los
amarillos ciertamente no sera dificil, porque te contaran sin reservas un montén de
cosas. Demuéstrale tu curiosidad sincera.

Ademas, debes recordar que los amarillos son muy susceptibles a los halagos.

Para que los amarillos no pierdan su buen humor, hay que tratarlos de la manera
correcta. Al cabo de un tiempo, el problema serd bastante evidente: no sacan adelante
demasiado trabajo. Yo mismo he observado a un grupo de amarillos intentar solucionar
un problema. Todos hablaban a la vez y lo pasaban en grande, si les preguntabas como
iban las cosas respondian que estupendamente. Pero no tomaban nota de nada. Para
hacer progresos con los amarillos no basta con crear un buen ambiente. Una vez que
hayas conectado con ellos, deberas hacer lo que se expone a continuacion.

Digamoslo sin rodeos: los amarillos no saben escuchar, se les da fatal. No suelen
admitirlo, ya que «no saber escuchar» es algo negativo. Es més, muchos amarillos
piensan que se les da muy bien escuchar a los demads; es dificil saber de donde han
sacado esa idea, pues sencillamente no es cierta. Sin duda, algunos de ellos escuchan si
les apetece o si obtienen lo que quieren de una conversacion. Pero en circunstancias
normales, no cuentes con ello.

No quieren escuchar, quieren hablar. La mayoria piensa que ellos lo dicen todo mucho
mejor. El problema es que se les escapa cuanto los demas dicen.

Conclusion: Ciertas cosas hay que tenerlas claras cuando trates con amarillos. Con
independencia de que estés hablando de las vacaciones de verano con tu pareja o de
un proyecto en curso con un compafiero de trabajo, necesitas un plan de accion.
Tienes que prepararte bien. Has de saber cudl es el mensaje que quieres transmitir y,
de hecho, haber decidido el nivel de aceptacidn que necesitas. Debes convencer al
feliz amarillo para que responda a tus preguntas de manera concreta: «Si, estaré alli a
las cuatro como te prometi» o «Por supuesto, le comunicaré al cliente exactamente lo
que hemos decidido».

Pero, y este es un gran pero, tendras que comprobar que lo haga, ya que el
amarillo no habra anotado nada, a no ser que lo hayas convencido de que lo apunte
en su agenda. Esta es la mejor solucion, desde luego. En todos los demas casos,
seguramente le habra entrado por un oido y salido por el otro.
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Los amarillos son optimistas respecto al tiempo. Sin duda, el trabajo puede hacerse
rapido, pero nunca tanto como piensan los amarillos. Esto tiene que ver con el hecho de
que no sean capaces de planificar ni de mantener una vida estructurada. He trabajado
con personas que creian que podian asistir a dieciocho reuniones diarias o que pensaban
que podrian reformar la cocina en dos dias o que es posible recorrer todo el centro de
Estocolmo a pie en unos treinta minutos (un lunes por la mafiana de abril).

Estas son las manifestaciones tipicas del optimismo de los amarillos. El problema se
hace evidente: es imposible llevar a cabo todo lo que los amarillos quieren, pero en
especial si se trata de una tarea que no saben cudnto se tardard en realizar. Incluso si
preguntan cuanto tiempo llevara, no escucharan la respuesta y, ademads, pensaran que lo
que les dices es incorrecto. Al fin y al cabo, nadie lo sabe mejor que ellos.

Otra cuestion importante es que no se ponen en marcha cuando deberian. ;Conoces a
alguien que se haya tomado un dia libre para pintar el dormitorio y le den las tres de la
tarde sin haber abierto la lata de pintura? «Voy a hacer esta otra cosa primero.» A veces
me pregunto si Alfie Atkins[3] serd amarillo. No hay nada malo en ello, en su caso se
trata de una incapacidad absoluta para concebir de manera realista algo tan preciso como
el tiempo. Ademas, también tienen la impresion de que el tiempo es un bien inagotable.

Hace poco fui a cenar con unos amigos. El pub donde habiamos reservado tenia una
politica de turnos de noventa minutos, lo que significa que si llegas veinticinco minutos
tarde no podras tomar ni entrantes ni postre. La cocina no serd capaz de sacar todos los
platos a tiempo. Mi pareja y yo llegamos quince minutos antes: los dos tenemos algunos
toques de azul en nuestros perfiles de conducta. Fuimos a nuestra mesa y nos sentamos a
esperar a los demds. Pasé el tiempo. Cuarenta minutos madas tarde, esto es, con
veinticinco de retraso, llegaron los otros, bromeando sobre como habian perdido la
nocion del tiempo. A duras penas conseguimos pedir un primer plato, tomarlo a toda
prisa y pagar, antes de que el siguiente comensal exigiera su mesa. Lo sorprendente es
que cuando comentamos el incidente luego, ellos recordaban que habian llegado algunos
minutos tarde. Simplemente habian borrado la idea de que se habian perdido el 30 % del
tiempo de la cena.

Conclusion: Coordina adecuadamente las citas con los amarillos. Sincronizad los
relojes. Déjale claro que el avion despega a las ocho de la tarde y que si no llega a
tiempo se quedara en tierra. Diselo sin rodeos: si no pasa a recogerte dos horas antes
de despegar, te dard un infarto. Explicale que te enfadaras mucho, que vuestra
amistad podria estropearse para siempre debido a sus continuas meteduras de pata.

Si la cena es a las siete, diles a tus amigos amarillos que es a las seis y media; de
todos modos llegaran los ultimos y explicardn muy bien sus excusas. Preparate a
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escuchar historias pintorescas. También puede ocurrir que los amarillos nieguen de
forma rotunda su optimismo respecto al tiempo y argumenten que estaban pendientes
del reloj, pero que algo se interpuso en su camino.

Los escritorios mas desordenados que jamas he visto pertenecian a amarillos. La pantalla
del ordenador con tantos pdsits que no se puede ni ver la pantalla, también. Los garajes
mas desordenados y mads repletos de trastos asimismo pertenecen a amarillos. Pero eso
es solo la cara visible. Pidele a una mujer amarilla que te deje ver su agenda o su bolso o
quiza ;su armario? No te asustes. Te toparas con todo tipo de cosas raras y, si tienes algo
de azul, te dard un monton de explicaciones para demostrar que cualquier cosa puede
pasar. Y esto solo es el plano fisico.

Las reuniones cambian de dia o se olvidan, desaparecen cosas, no hay manera de
encontrar el coche en el aparcamiento y ni rastro de las llaves. Ademas, muchos
amarillos no son capaces de planear su jornada. Pueden ir al supermercado cinco veces
seguidas y comprar un par de cosas en cada visita a este, porque no han apuntado lo que
necesitaban. Esto puede deberse a que van al supermercado sin saber qué quieren o a
que han pensado que podrian recordar diecinueve articulos. (Recuerda que los amarillos
tienen una opinion muy positiva de sus capacidades. Le dirdn a quien quiera escucharlos
que su memoria es infalible y nunca se les olvida nada.)

Conclusién: S1 quieres ayudar a los amarillos a progresar, asegiirate de que tengan cierta
estructura en lo referente a sus pertenencias. Ayudales a crear un esquema basico. Si
van a comprar, anotales lo que tienen que adquirir. Si no tu pareja o tu amigo
amarillos olvidaran la mitad de las cosas.

Crea una estructura. Recuerda que los amarillos son el color con mayor necesidad
de diagramas y listas de verificacion. Paraddjicamente, los odian. No querran
adaptarse a la horma de un zapato que no han elegido. S¢ diplomatico. Si los
presionas demasiado puede que reaccionen de forma violenta. «;Hay que planearlo
todo con tanto dichoso detalle? ;Acaso estamos en un Estado fascista?»

Mi, me, conmigo. Los egos de los amarillos son fuertes, igual los de los rojos, sin duda.
Disfrutan de la atencion; se lanzan al meollo de las cosas antes que nadie. Cuando mas a
gusto estan es cuando se hallan inmersos en la accion. Toda la atencion puede centrarse
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en tus amigos amarillos, pues son los que hablan més alto y mas rapido y realmente se
hacen notar.

«Centrad vuestra atencion en mi, miradme, escuchadme, quiero caeros bien.» Las
desventajas de esto son claras. No dejan espacio a nadie mas. Muchas de las
conversaciones acabaran con los amarillos hablando en voz bien alta y resonante sobre
su experiencia o su opinion. Da igual del tema del que se trate: de la guerra, del hambre,
de las dietas, de coches, de los directivos, de jardineria..., siempre tendran una anécdota
al respecto en que ellos son los protagonistas. Y sino tienen una, se la inventaran.

La mayoria de sus pensamientos comienza con la palabra «yo». Yo quiero, yo creo,
yo puedo, yo s¢€, yo haré... Esto es bastante normal. Les gusta la gente, pero una cosa
les gusta atin més: ellos mismos.

Conclusion: Los amarillos tienen que entender que hay otras personas en la sala o en el
proyecto, aparte de ellos. No debes permitir que acaparen toda la atencion. Es preciso
que alguien — con teson y valentia — les diga que han de dejar que los demas
participen en la conversacion o en aquello de que se trate.

No es posible explicarles esto en plena conversacidn con mas personas presentes,
porque serd en vano. Este tipo de critica puede ofenderles. Opinaran que «Todo el
mundo piensa solo en si mismo» o que «Solo yo me preocupo por mi». Asi que
debemos comentarles estas cosas de manera discreta y de forma positiva. De qué
modo dependera un poco de cémo sea la persona amarilla en concreto; asi que
posiblemente necesites un plan.

Tienes que estar preparado para lo siguiente: es probable que durante el proceso os
enemistéis. Sin duda estds asumiendo un riesgo. Oirte decir que eres egocéntrico y
egolatra no es muy halagador. No son estipidos, pero pensardn que es un analisis
equivocado. Asi que tendras que esforzarte mucho. O cambiar de amigos.

Serd mejor que lo exponga directamente para evitar confusiones. Los amarillos hablan
mas que hacen. Sienten predileccion por hablar sobre lo que tienen que hacer antes que
llevar a cabo el cometido en cuestion. Ya lo he mencionado en varias ocasiones, y si
conoces a un amarillo auténtico sabras a lo que me refiero.

Es verdad que a muchas personas les cuesta ponerse a trabajar, en especial cuando las
tareas son aburridas. Pero para los amarillos es ain mas dificil arrancar cuando se tienen
que enfrentar a situaciones incomodas, como llamar a un cliente que no esta satisfecho o
acabar de instalar la tarima o ir a la farmacia. Si es aburrido y poco estimulante, no lo
haran. Las excusas para no hacerlo serdn numerosas y muy imaginativas.

La perspectiva temporal de los amarillos se basa en el futuro, por lo que dedican mas
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tiempo a hablar de lo que esta por venir que del trabajo para llegar alli. Casi nadie tiene
tantos planes alocados o tantos objetivos descabellados como ellos. Y como piensan en
voz alta, aquellos que les rodean pueden creer que esos proyectos van a realizarse.
«jUau! Suena interesantisimo.»

Conclusién: Lo que tienes que hacer para ayudar a tu amigo amarillo es asegurarte de
que toma la pala y comienza a cavar. Obligale, pero con delicadeza. Tratale de
manera parecida a como tratarias a un nifio. Sé amable, pero claro. Si se da cuenta de
que estds intentando dirigirle, las cosas pueden ponerse dificiles. Los amarillos odian
sentirse controlados. Sin duda, necesitan mas que nadie un poco de ayuda para
ponerse manos a la obra, pero no les gusta nada. Son espiritus libres y no obedecen a
nadie.

Por tanto, tienes que ser diplomatico. Aclarales con delicadeza el valor de ejecutar
el trabajo, una vez que ya sabe lo que hay que hacer. Dedica un momento a explicarle
que puede que incluso gane popularidad si acaba el trabajo encomendado, que todo el
mundo estara encantado con €l y sera mas popular que nunca.

(Parece facil? Lo es. Lo tnico que tienes que hacer es vencer tus reparos a
alimentar su ego de una forma tan obvia. Pero funcionara.

Este podria ser un buen subtitulo que aplicar a quienes no saben escuchar, dado que
ambas cosas estan conectadas. Reconozcamoslo: todos cometemos errores. Pero si
dejamos de lado los errores, no hay casi nada en lo que no podamos mejorar, ni nadie
que no necesite mejorar en algin aspecto. Esto es obvio para todos y cada uno de
nosotros, incluso para los amarillos. En discusiones muy concretas, los amarillos pueden
estar de acuerdo en que otras personas realmente necesitan calmarse, espabilarse y
reconsiderar las cosas. También pueden admitir que nadie esta del todo libre de defectos.
No hay ningin problema al respecto. Los problemas surgen cuando intentamos que un
amarillo en particular entienda que ¢l también necesita mejorar. Esto dard lugar a un
conflicto, sobre todo si la critica se expresa en publico.

A los amarillos les cuesta aceptar las criticas. Les cuesta porque estas no son
agradables. «Imaginate, hay gente a la que no le gusta todo lo que hago y todo lo que
digo.» A veces me he sentado con amarillos de forma individual para debatir con ellos
sus perfiles de personalidad. Todo va bien hasta que llegamos a la pagina que lleva por
titulo «Areas en que puede mejorarse», o lo que es lo mismo, los defectos.

Aunque no llegamos a discutir, el ambiente se enfria bastante. Alzan barreras
defensivas antes de que puedas pronunciar «una baja conciencia de si mismo». En el
fondo, los individuos amarillos saben que tienen defectos, pero no piensan hablar de
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ellos.

Conclusién: Si quieres que una persona amarilla acepte tu critica negativa, tienes que
ser tenaz y perseverante. Debes crear un ambiente amigable y encontrar el registro
apropiado en el mensaje que quieres transmitir, para que se reciba como es debido.

Sino, siempre puedes dar un pufietazo tan fuerte como puedas en la mesa para que
espabile y ponerlo a prueba, pero no te lo recomiendo. Mejor vuelve a intentarlo una
y otra vez.

S¢ claro. Asegurate de estar muy bien preparado, de disponer de todos los datos
posibles para respaldar tus afirmaciones. Los amarillos poseen un extraordinario don
para la manipulacién. Si descubren que no te tomas tu critica demasiado en serio y no
les queda claro que realmente no cederds, hardn lo posible para engatusarte y
desviarte del tema. Se les dan muy bien las cortinas de humo. Asi que cuidado de no
perderte en la niebla.

Asegurate también de que responden a todas tus preguntas. Debes cerciorarte de
que entienden el mensaje. Confirma que han anotado lo que le has dicho. Pideles que
lo repitan.

No obstante, necesitas un plan de accion. Pero eso serd en la proxima reunion. En
ese momento probablemente ya has avanzado todo lo posible con un amarillo y te
arriesgas a quedarte sin energia si continuas.

Una cosa mas: lo expuesto no es necesario si se trata de criticas positivas. Si los
comentarios son positivos, los amarillos se apuntan al carro antes de lo que puedas
imaginar.

COMO ADAPTARSE A LA CONDUCTA VERDE

.Qué espera de ti una persona verde?

Tiene que parecerles bien, si no les parecera... mal

Siempre sera importante la seguridad. A los verdes les preocupa en serio todo lo que
pueda ocurrir. Como no les gusta la inseguridad, recurren a meter la cabeza bajo la
almohada. Ojos que no ven, corazén que no siente. No desean estar en ningin lugar
donde se sientan muy inseguros. Luchan por la estabilidad y no quieren saber nada de
apuestas arriesgadas.

Quiza estés pensando que el mundo es en si un lugar repleto de peligros. Hay un sinfin
de riesgos ahi fuera. Absolutamente todo puede echarse a perder. Las relaciones
personales pueden romperse, puedo enfermar, mi pareja puede dejarme y mis hijos
pueden pensar que soy un idiota. Pueden despedirme y puede que mi jefe empiece a
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estar de acuerdo con mis hijos, podria terminar teniendo un conflicto con un monton de
gente, de camino al trabajo podria tener un accidente de coche y cualquiera puede morir
si una diminuta espina de pescado se le clava en la garganta.

Todos estos factores hacen que la vida sea realmente muy insegura. Puede pasar casi
cualquier cosa. Muchos de los verdes a los que he conocido a lo largo de los afios en mi
trabajo como orientador, me han explicado que todos esos peligros potenciales, en cierta
medida, los paralizan. No son capaces de encontrar su camino entre el bullicio de sus
pensamientos sobre los riesgos y las cosas horribles. Pierden totalmente la capacidad de
actuar y, dado que no necesitan emprender nuevos proyectos, les resulta mucho mas
facil quedarse en casa, seguros y comodos, delante de la chimenea.

Desde luego, no fueron verdes los que emigraron a América hace mas de cien anos.
Nunca habrian subido al barco porque quién sabe lo que depararia el viaje, y de haber
sobrevivido al viaje hasta el otro lado del charco, a saber si podrian ganarse la vida alli.
Todas esas historias sobre suecos que lograron el éxito y se enriquecieron podria ser una
patrafia de principio a fin. Incluso en el supuesto de que hallaran un trabajo y un lugar
donde vivir, /quién garantizaria que seria bueno? ;Te imaginas que acabas siendo mas
pobre de lo que eras en Suecia? Sabes con certeza lo que tienes, pero no tienes ni idea de
lo que conseguiras.

Mi teoria particular, dificil de probar en retrospectiva, es que los inmigrantes suecos
eran rojos y también habia muchos amarillos, y entre los que se quedaron, posiblemente,
habia una mayor proporcion de verdes y azules.

Conclusién: Acepta que estas personas no piensan como td. Acepta que actian
movidas por el miedo, tanto como por cualquier otra cosa; quizd incluso mas.
Demuéstrales que estds dispuesto a escuchar lo que los inquieta. No digas frases
como «No hay nada que temer» pues no surtira ningin efecto, porque el miedo es
real y, ademads, no es cierto: hay mucho que temer. Todos tenemos miedo a algo; los
verdes simplemente tienen mas temores.

Asi que, en vez de eso, ayuda a tu amigo verde a enfrentarse a su miedo a lo
desconocido. Convéncele para que supere su temor a aquello que le parezca peligroso
y a seguir adelante. Del mismo modo que aprendemos a nadar de pequefios, a pesar
de que el agua estaba fria y era horrible, puedes ayudarles ddndoles un empujoncito.

Respira hondo cuando tu amigo verde dice que mas vale pajaro en mano que
cientos volando, y sigue intentandolo.

No ha hecho nada de nada. Por segunda vez

Seguro que recuerdas que he mencionado la pasividad de los verdes. Nada es tan
importante como para que no puedan pasarlo por alto. Ser proactivo, estar motivado y
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vivir un estilo de vida activo, todo ello perturba la tranquilidad. No les resultara
agradable. S1no paras de proponer cosas nuevas solo los haras infelices.

Los verdes prefieren no ser activos. Cuando llegan a casa los viernes por la tarde,
completamente agotados tras pasar la semana intentando hacer lo minimo posible,
necesitan descansar. He conocido a verdes a quienes intentar evitar el trabajo los cansaba
mas que hacer el trabajo realmente.

Las consecuencias de esta conducta para los que los rodean son claras. No les gustan
los fines de semana repletos de actividades. Visitar a la suegra, organizar un picnic, llevar
a su hijo al entrenamiento de futbol, limpiar el garaje o invitar a los vecinos a cenar: todo
les resulta una carga y, a menudo, terminan no haciendo nada de lo planeado. Los verdes
se escabullen para pasar inadvertidos y desaparecer por completo. De verdad necesitan
paz y tranquilidad para hacer lo que mejor se les da. La paz y la tranquilidad los
reconfortan.

Conclusién: Los demas debemos respetarlos hasta cierto punto. Tenemos que ponernos
en su piel y entender que para ellos es muy estresante no parar de hacer cosas. En la
sociedad de hoy, en 2017, su actitud no se fomenta, lo que supone que un verde
auténtico a menudo se siente culpable. Oye a los demas hablar de sus fines de
semana, de sus actividades, de adonde han ido o de lo que han hecho, cada plan cada
vez mas complicado. Y lo tnico que hacen es estresarse.

La solucion es permitirles sus periodos de paz, tranquilidad e inactividad. Asi
funcionan. Desde luego, esto no significa que puedan pasarse la vida en el sofa, pero
necesitan que se les conceda un tiempo razonable para no hacer nada.

,Adonde vamos realmente? No saldra bien...

Para los verdes, la estabilidad y la predictibilidad son factores sumamente valiosos. Si
uno lo piensa, es bastante ldgico: saber qué va a pasar es positivo. Todos dependemos
del control en alguna medida. Queremos saber. Pero en el caso de los verdes esta
dependencia es muy fuerte. Los rojos se preguntan por el «qué», los amarillos por el
«quiény, los azules por el «porqué». Los verdes quieren saber «cémoy.

Necesitan saber cudl es el plan, qué medidas hay que tomar, cuando sucederd cada
cosa y qué pueden esperar de todo ello.

Fijate en como se comportan en casa. ;{Quién se sienta siempre en el mismo sitio a la
mesa a desayunar? De acuerdo, muchos somos animales de costumbre, pero si le robas a
un individuo verde la silla de la que se ha apropiado hace largo tiempo, trastornaras su
mismisima existencia y la comida no le pasaré por la garganta.

Ademas, su necesidad de predictibilidad va més alla y afecta a cualquier cosa que
parezca en lo mds minimo un cambio. En nuestra sociedad, lo Unico constante es el
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cambio. Nada es absolutamente previsible y todo gira sobre su propio eje para volver a
presentarse con nuevas formas y colores; lo que resulta en especial estresante para los
verdes.

Conclusién: Dado que a los verdes no se les ocurre casi nada, seremos ti y yo los que
tendremos que elaborar un plan. Puede que funcione. De este modo, quizad
facilitemos las cosas al explicar todos los procedimientos que seguiremos. Podemos
exponerles lo que va a pasar. En lugar de decirles que tenemos invitados este fin de
semana, aclararemos que vendran a cenar Juan y Maria, que tomaremos tres platos,
un aperitivo, un entrante y un postre; que yo cocinaré el plato principal y que espero
que me ayude con el postre, que sera algo asi... Le explicaré a mi pareja verde quién
comprard cada cosa: quién las flores frescas o quién el vino, y asi sucesivamente.
También puedo indicarle qué dia tiene que hacer su parte. Y quién sabe, quizé incluso
le tengo que anotar la direccion de la floristeria con las instrucciones de lo que tiene
que adquirir.

(Te parece exagerado? No lo es. Recuerda que a los verdes no se les da muy bien
llevar la iniciativa. Considera a tu familia como si fuera una empresa: no todo el
mundo hace lo mismo porque cada uno tiene capacidades diferentes. Si a ti se te da
bien llevar la iniciativa, hazlo. Pero aseglrate de que cuentas con su participacion, si
no quieres que se escape por la puerta de atras.
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TU VERDADERA ACTITUD: OTRAS COSAS QUE TIENES QUE

DEBES HACER CON LAS PERSONAS VERDES

De acuerdo, ahora ya sabes como quiere tu amigo verde que lo trates. Ello resultara en
una relacion tranquila y excelente; seréis amigos muchos afios. Muy bien, ;no? El
problema es que no puedes plantarte aqui, porque, a menos que ti también seas un
verde auténtico, querras hacer cosas nuevas de vez en cuando. Y para ello tendras que
contar con las estrategias adecuadas a fin de que este amigo tuyo tan deseoso de
estabilidad se ponga en marcha.

Por qué tiene que haber problemas con todo? ;Uf!, me voy a la cama

Aunque ya lo he dicho, aun tenemos que insistir un poco mas. No les gustan las
fricciones de ningln tipo. Se retiraran de la conversacion si esta empieza a acalorarse, o
si frunces el cefio en el momento equivocado. Cualquier cosa puede convertirse en un
conflicto, y esa es una horrible situacion para los verdes. Se encierran en si mismos y se
vuelven pasivos y callados.

En una ocasion, hace muchos afios, imparti un curso sobre ventas para formar a
comerciales en efectividad personal. Uno de los participantes jugaba con su movil sin
parar, y cuando le pedi —educadamente y con delicadeza— que enviara sus mensajes
durante la pausa, se puso tenso y no volvido a hablar: no respondié a ninguna de las
preguntas y no particip6é en ninguno de los debates. El resto del dia, no volvi6 a levantar
el boligrafo. Se dedic6 a mirarme fijamente y cuando le pregunté si habia algin
problema, se limitd a encogerse de hombros.

Me dio la peor calificacion que he recibido nunca. Aunque tuvimos otros cinco dias de
sesiones, para ¢l aquella jornada en particular habia sido decisiva, y me hizo trizas.
Nunca se habia encontrado con un experto tan maleducado e incompetente. En su
opinion le habia dado una pufalada trapera. Claramente se trataba de una reaccion
desproporcionada, sobre todo teniendo en cuenta que habiamos acordado no usar los
moviles en las sesiones de trabajo. Pero le traia sin cuidado, en su opinion le habia
atacado absoluta y plenamente y me castigaba de la inica manera en que podia: siendo
totalmente pasivo. Después del incidente le llamé y le pedi explicaciones. Admiti6 que su
comportamiento habia sido infantil y estoy casi seguro de que se disculpo.

Conclusién: Si tienes que realizar una evaluacion de un individuo verde, ten cuidado
con la forma de presentarsela. Por ejemplo, si vas a hacerle una critica, aseglrate de
que estdis a solas. Asegurate de que la persona con quien estds hablando entiende que
lo aprecias igualmente, pero crees que ¢l y el grupo (el equipo de trabajo, el
deportivo, la familia, la asociacion) funcionardn mejor si cambia determinados
aspectos. No le preguntes qué puede hacer, pidele que realice cosas especificas.
Quiza ya sepa lo que le estds diciendo, pero como es habitual no llevara la voz
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‘ cantante en la conversacion; ya que esto es de suma importancia, hazlo ti. ‘

Estabamos mejor antes. Mucho mejor

Uno de mis ejercicios favoritos cuando hablamos de cambio consiste en pedir que se
levanten los participantes que temen los cambios. Una vez se levantd uno, pero
normalmente nadie se mueve.

(Por qué? Pues porque somos conscientes de que debemos cambiar para mantenernos
al dia. Es posible admitir que no nos gusten los cambios, pero solo lo aceptamos en un
plano intelectual. Por tanto, nos quedamos sentados en silencio en nuestro sitio para
demostrar que en el grupo no hay nadie que se oponga al cambio y, ademas, ninguna
persona se ha puesto de pie.

Después, lo siguiente que pido es que se levante quien crea que otros integrantes del
grupo tienen miedo a los cambios. De repente todo el grupo se levanta, y miran alrededor
muy sorprendidos. Asi pues, ;quiénes son esos a los que no les gusta el cambio?
Respuesta: los demas. Y como se trata de los demds, yo no tengo que hacer nada de
nada.

Es un problema muy generalizado. La mayor parte de la gente tiene una conducta
verde dominante. Esta es la razon fundamental por la que no aceptamos los cambios con
los brazos abiertos. Todo lo nuevo es malo, y debe rechazarse enérgicamente.

El peor de todos los cambios es el rapido. Cuanto mas rapido, peor. Por tanto, cuanto
mas deprisa avanza nuestra sociedad, peor lo pasan todos los que se oponen al cambio.
Lo vemos con frecuencia en las noticias. Los rojos y los amarillos traman cambios
constantes. Los azules y los verdes, que son la mayoria, intentan seguir el ritmo y la
ansiedad no hace mas que aumentar.

Conclusién: Tendras que armarte de paciencia si quieres que los verdes acepten los
cambios. Debes desmenuzar el proceso en pequeiias unidades y reservar algunas
semanas para convencerlos y ganartelos y explicar los fundamentos. Has de describir
el proceso en detalle y asumir que nadie tomara notas, lo que significa que tendras
que repetir el mensaje una y otra vez hasta que cale.

El grupo necesita tener la oportunidad de llegar a su manera a la Unica solucion
posible. Una vez experimenten esa sensacion, habras arribado a buen puerto. Pero el
camino es largo y tortuoso. Tienes que saber exactamente cudl es el objetivo, y
recordarte a ti mismo constantemente por qué te tomas tantas molestias. Si eres rojo,
practicamente a diario se apoderaran de ti las ganas de imponer tu opinion al grupo,
pero no hace falta explicar que es mejor que cierres la empresa antes de hacer algo
asi. Todos los involucrados ahorrarian tiempo y sufrimiento.
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Alguien tiene que tomar el timén si no queremos hundirnos hasta el fondo

Reconozcdmoslo: aparte de lo demds, la conducta verde no es caracteristica del
liderazgo. Al menos no desde el punto de vista desde el que habitualmente se considera el
liderazgo: el cambio, del que tratdbamos en el apartado anterior. Por suerte, esto no
significa que los verdes no puedan ser buenos jefes; de hecho, hay bastantes, pero no ha
resultado facil que acaben siéndolo. Ellos no se ofrecen para serlo, como los rojos y los
amarillos.

No asumir responsabilidades es comodo. Todos sentimos pereza, en mayor 0 menor
medida. Resulta liberador no tener que pensar, no tomar decisiones y ser tan solo un
pasajero. Por supuesto, depende de las circunstancias, pero los verdes llegan a dominar
esta cuestion. No quieren responsabilidad porque: a) tal vez ocasione un conflicto con
otras personas que no estén de acuerdo con una decisién, y b) tal vez suponga un
montén de trabajo extra, y eso nunca puede ser bueno. Asi que evitan responsabilizarse
tanto como les es posible.

La responsabilidad es una carga, y requiere fuerza interior y gran motivacion externa
para aceptarla. Pero al mismo tiempo, también es una muestra de madurez, que
comienza con asumir la responsabilidad sobre ti mismo y tu propia vida. Los verdes (y
de hecho, también algunas personas de otros colores en algunas ocasiones) tienden a
culpar a todo y a todo el mundo, menos a si mismos. Hace algunos afios, una de mis
conocidas lejanas incluso habia redactado una lista de a quién hacer culpables si las cosas
no salian como ella queria. Culpaba al gobierno, a la oposicion, al sistema fiscal, a su
jefe, a las condiciones del mercado, a su educacion, a sus padres, a su marido y a sus
hijos. A veces la culpa era del tiempo. Culpaba a todo el mundo y a todas las cosas,
menos a si misma.

(Qué ganaba con ello? No estd claro. No tenia que asumir la responsabilidad porque
siempre habia otros factores a los que responsabilizar, nunca debia enfrentarse a sus
problemas y jamas tenia que cambiar nada. Recuerdo que le pedi que me explicara por
qué ella no estaba en la lista, pero creo que no entendio la pregunta.

Sin duda, tendremos problemas si nos dejamos llevar por la monumental pasividad de
los verdes. Si nadie rema o toma el timon, no habrd manera de que nos salvemos. Los
verdes se quedaran sentados esperando a que lleguen a ayudarles. (Por supuesto, alguien
aparece y les ayuda, asi que, a pesar de todo, sobreviven.)

Conclusién: Si quieres hacer avances con un gran grupo de verdes, debes ser
consciente de que tendras que tomar el mando, agarrar el timon con fuerza y, en
algunos casos, sentarte en el asiento del piloto. Pedirle a un grupo de verdes que
resuelva un problema es inutil, pues no haran nada si no los encaminas.

Un «Maldita sea, creia que éramos todos adultos» no funcionara. Desde luego son
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adultos, pero se comportan como nifios cuando se trata de algunas cosas basicas,
como de decidir. Y mucho de esto se basa en el hecho de que una vez decidieron no
tomar decisiones. Alguien tiene que plantarse y senalar la direccion.

Hazlo sin dilacion. Pero también, con delicadeza...

COMO ADAPTARSE A LA CONDUCTA AZUL

.Qué espera de ti una persona azul?

Cuan beneficioso es estudiarlo todo exhaustivamente desde el principio

Los azules se preparan meticulosamente. Si has acordado con un azul una cita en un
lugar determinado a una hora determinada, no te quepa duda de que alli estara. Habra
leido la documentacion por entero, analizado todo hasta el mas minimo detalle y estara
preparado para discutir casi de todas las tareas. También tendra un plan alternativo y un
plan en caso de imprevistos.

El ha pensado en todo. Tt también deberias hacerlo.

Los azules son un poco como el servicio militar. No se aceptan excusas. Si se te
pinché una rueda, tendrias que haber estado preparado para ello, y si resulta que la rueda
de repuesto estaba pinchada, también deberias haber tenido un plan para solucionarlo. Te
plantearan preguntas cruciales si murmuras algo del tipo «Las cosas son como son». Y la
préoxima vez que os vedis, notaras que su confianza en ti se ha empanado.

Conclusién: Asegurate de haberte documentado y de que estds bien preparado. Por
ejemplo, si un cliente o un encargado de tomar decisiones te pregunta acerca de
alguna cuestion, saca la carpeta con la informacion adecuada de tu maletin. Ten en
cuenta que no deberias hacer hincapié¢ en que sabes la respuesta. El no esperaba
menos.

Y, lo que es mas importante: si no tienes una respuesta, simplemente dilo. Contesta
que no lo sabes. No intentes buscar excusas y salir del paso. Cuando el azul descubra
tu mentira, y lo hard, te ganarés su desaprobacion. A nadie le gusta tener que volver al
dia siguiente, pero es sin duda mejor que contar una mentira.

Conozco a un vendedor de coches que suele decir que cuando se encuentra con
clientes azules, sabe desde el principio que estos tienen mas informacion que ¢l
mismo sobre un modelo en cuestion, puesto que ¢l, como vendedor, ha de estar al
corriente de las caracteristicas de unos cincuenta modelos. Los clientes azules no
preguntan las cosas para averiguarlas, sino para confirmar lo que ellos ya han
verificado. Asi que este vendedor ni siquiera intenta ya fingir: si no sabe la respuesta
lo reconoce y el cliente azul le informara de ella. Es la unica manera de ganarse la
confianza de un cliente de este tipo.
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No estamos aqui para pasar el rato e intimar

Esto se da por sentado si nos referimos a una relacion laboral. Cifiete al trabajo.
Asegurate de mantenerte concentrado en la tarea que hay que resolver. A los azules no
les interesan tus preferencias personales o qué te parece su coche, su casa o su deporte
preferido, ni nada que no tenga que ver con el trabajo. Lo que les interesa es trabajar. Y
punto.

Recuerdo una ocasion en que, tras cinco o seis reuniones con un jefe de personal de
una gran empresa, pensé que ya lo conocia. Habiamos pasado la fase de darnos un
apreton de manos cada vez que nos veiamos y sabia como me gustaba el café. Sin
embargo, en nuestra séptima reunion se me ocurrid preguntarle qué habia hecho en las
vacaciones. No s¢ codmo se me paso por la cabeza. En un primer momento, su mirada se
volvio ausente, luego mird a todos lados, ansioso. Esbocé algunos gestos y dije alguna
cosa sin sentido para disimular mi error. Yo tampoco le habia contado qué habia hecho
en mis vacaciones. Unas cuatro visitas mas tarde, me inform6 amablemente de que tenia
planeado ir a Tailandia con toda su familia en Fin de Afio.

Ese fue el momento de apertura.

Conclusién: Cinete a tu cometido. Asegurate de trabajar con listas de verificacion y
anota en ellas los datos relevantes, que son elementos que puedes ir marcando con la
persona azul. Si eres amarillo, deja de lado tu espontaneidad; o, mejor dicho, sé lo
menos espontaneo que puedas. Intenta hacer una sola cosa al tiempo. Recuerda que
una persona azul raramente te preguntard coOmo te va o se interesard por tus
problemas personales. Tampoco le preguntes como le va en el plano personal. La
palabra te lo dice todo: «personal», es decir, privado. No te metas. Llegado el
momento, se abrird a ti si lo desea. No es que no le caigas bien, solo quiere hacer el
trabajo primero. Acéptalo y todo ir4 bien.

No es necesario tener imaginacion. Mantén los pies en el suelo, gracias

Tus amigos azules no revolotean por el cielo resplandeciente. Tienen los pies en el suelo,
y emplean su espiritu critico para decidir si algo es realista o no. Quizd te parezcan
aburridos, desconfiados o directamente pesimistas, pero en su opinion tan solo son
realistas. Quieren saber como es la realidad y no como serian las cosas si eres un sofiador
O un visionario.

En una ocasion, cuando trabajaba en el sector bancario, debiamos poner en marcha un
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proyecto, y yo tenia la intencion de mspirar a mi equipo para que lograra grandes
resultados, logros sin precedentes.

Cuando habia promovido la idea lo suficiente, exclamé que nos plantariamos en lo alto
de la montafia para mirar el mercado que habiamos conquistado. Nosotros, todos
nosotros, en la cima. jOh! Mientras los rojos y los amarillos, y hasta cierto punto, los
verdes sonreian emocionados, los azules se limitaron a decir: «No podemos imaginarnos
ahi arriba. ;Como llegaremos?».

Los azules nunca confiaran en un plan que les parezca alocado. No tiene sentido
apelar a los sentimientos o intentar suscitar ideas demasiado locas. Lo que plantees debe
tener perspectivas realistas, de lo contrario no conseguirds que lo acepten.

Conclusion: Piensa bien lo que vas a decir, de qué quieres convencerles. Deja la
imaginacion a un lado. Tal vez merezca la pena estudiar el lenguaje que usaras.
Olvidate de esos discursos motivadores que los rojos y los amarillos aceptan. Cifiete a
los datos y sé claro.

Si tienes una idea que no ha sido probada, intenta establecer objetivos razonables.
No digas que controlards el mercado en tres meses, o que los chiquillos ganaran el
campeonato infantil a pesar de que han perdido todos los partidos hasta ahora. Los
azules pensaran que eres un cabeza de chorlito. Si ya has averiguado que en tu perfil
de conducta hay rasgos amarillos, deberas pensar antes de hablar. En lo que se refiere
a los azules, ya estds librando una ardua batalla. Ademas, ten cuidado con los gestos
muy expansivos.

Detalles; los datos son lo tinico que cuenta

Los detalles son importantes, si no esenciales. Si realmente quieres conectar con los
azules, debes cerciorarte de ser muy exacto. No les hard ninguna gracia que seas
descuidado, o lo que es lo mismo, que no tengas los datos controlados.

Mas de un comercial se ha visto rechazado en una reunion de ventas debido a su
negligencia, es decir, por no conocer los datos. Recuerda que no se trata de si los detalles
son 0 no cruciales para tomar una determinada decision. Posiblemente saber cudndo se
fundd tu empresa carezca de importancia. Pero un azul con poder de decision querra
saberlo.

Ademas querra saberlo con exactitud. Si te preguntan cuanto cuesta un producto, no
respondas que unos 10 euros. Es preferible que contestes 9,75 euros que es una
respuesta precisa. A los azules les interesa mas un precio preciso que uno bajo. Puede
que lo negocie, pero quiere saber el precio exacto directamente.

Conclusién: S€ que puedo resultar repetitivo, pero preparate bien. Cuando creas que ya
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estds muy bien preparado, repasalo todo una vez mas. Aseglrate de que tienes
respuestas para todas las posibles preguntas. Acepta que quizd esta persona necesite
mas datos para sentirse seguro en su decision. Dale los detalles para poder avanzar.
Siempre se preguntard si es posible profundizar mas, pero si le das los detalles, lo
mantendras tranquilo y, con un poco de suerte, satisfecho.

La calidad por encima de todo

La calidad mueve a los azules. Lo deméas es secundario. Todo aquello a lo que presta
atencion es resultado de un deseo fuertemente arraigado de perfeccion absoluta. Los
azules se sienten desdichados si no son capaces de desarrollar su trabajo con una gran
calidad. No tiene nada que ver con qué calidad se necesita realmente, sino mas bien con
su manera de entender codmo hay que hacer las cosas.

Esto, como es logico, requiere mucho tiempo. Pero las ventajas son claras: si lo haces
bien desde el principio sabes qué no habra que repetir, lo que es una forma estupenda de
ahorrar tiempo. Pero dado que los azules no piensan en términos de horas, dias o
semanas, sino mas bien de meses y afios, no creen que el tiempo que emplean sea un
problema. Quieren calidad y la calidad lleva tiempo. No tiene mayor dificultad.

Conclusién: No deberias ser descuidado, porque eso conlleva baja calidad. Deberias
prestar atencion a no usar términos negativos cuando te refieras a que los azules
invierten demasiado tiempo en la calidad. Puedes usar expresiones como «cuidadoso
control », «examinado adecuadamente» o «la importancia de la calidad ». Hazles
saber que ti también estds poniendo toda tu energia en hacer lo mejor.

Esto significa que deberias prepararte minuciosamente antes de reunirte con un
individuo azul. Te juzgara por la calidad de lo que le presentes y no por lo gracioso
que eres o segin a quién conozcas o porque lo invites a comer. Ninguna de estas
cosas servira de nada si te descuidas. Cuando termines un cometido, vuelve a
verificarlo por segunda y, si es posible, por tercera vez. Pide a alguien que te lo
revise. Solo en ese momento lo tendras todo listo para tu amigo azul.

152



TU VERDADERA ACTITUD: OTRAS COSAS QUE DEBES HACER
CUANDO TE ENCUENTRAS CON PERSONAS AZULES

Sino haces nada mas que mostrarte de acuerdo con la iniciativa de los azules, serd como
conducir un coche con el freno de mano firmemente echado. A ¢l, conocido, amigo o
compaifiero, simplemente le gusta echar el freno. Tu mision bien podria consistir en
quitarlo. Lo primero que has de tener en cuenta es que no debes pisar el acelerador. En
vez de eso, busca la palanca correcta para tirar de ella o empujarla hacia abajo, segiun sea
necesario, y soltar el freno de mano. A continuacion, expondré algunas ideas sobre este
tema.

Los azules tienen sentimientos como todos los demas, también aprecian a las personas,
aunque dan una impresion un poco diferente, pues nunca se dejan llevar por arrebatos
emocionales y parecen frios. Son inexpresivos, no hacen gestos, ni dan muestra de
emocion. No manifiestan interés en los demas, el tema del dia es la Unica cuestion de la
que se habla.

Si estamos reunidos con la empresa de contabilidad o intentamos resolver un problema
importante en nuestra empresa, este es un enfoque correcto. Pero esa distancia que
imponen a los otros puede resultar dificil de llevar cuando hay otras personas implicadas,
sobre todo amarillos o verdes. No se dan cuenta de que los demas no funcionan de la
misma manera. Los demas necesitan percibir que pueden comunicarse con esta persona.
No quieren sentirse como robots.

Conclusion: Explicale que los demas tienen sentimientos, ponle ejemplos como cuando
sefiald todos los errores y defectos en la nueva casa del vecino cuando era
completamente innecesario. Explicale que no tiene que expresarse de manera critica
todo el tiempo y que la gente puede ofenderse mucho si se cuestiona su casa, su
coche, a su marido o a sus hijos. Déjale claro que no sirve poner de excusa el «Yo
solo he dicho las cosas como son». No ha dicho las cosas como son, sino lo que creia
o le parecia que era cierto sobre determinada cuestion.

Pregintale qué gana con hacer comentarios criticos sin cesar. Esto no serad facil,
porque pensara que estis equivocado. El tiene todo el derecho a criticar y sefialar
errores. Si hay un error, no puede pasarlo por alto. Tu mision podria ser explicarle
que esta volviéndose insoportable.

Indagar hasta el final, y mas

(Has oido alguna vez a una persona azul contar una historia interesante protagonizada
por ¢1? Por ejemplo, cuando se le pinch6 una rueda en la autopista. Empezara explicando
que su reloj despertador, de marca Sony, sondé un minuto antes porque era jueves, y los
jueves se entretiene un poco mas enjuagandose con el Listerine (del verde, dado que una
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prueba de sabor realizada por Consumer Reports, la mayor organizacion de evaluaciones
independientes de consumidores del mundo, en su boletin del ultimo marzo, ha
demostrado claramente que el enjuague verde es el preferible). Desayund dos huevos
cocidos durante siete minutos y un café. Nespresso tiene un nuevo tueste que no le gusta
demasiado; por lo visto, al menos el 9 % de los granos son defectuosos, lo que le hizo
reflexionar en coémo afectaria a la calidad del café. Después cogié el periddico, El Pais
traia una oferta especial de un 18 % de descuento por la suscripcion de tres meses. Se
acercO al buzon y alli charldé con su vecino, que también lee E/ Pais, sobre la mejor
manera de cuidar el césped en septiembre; una pagina web muy interesante analiza los
diferentes tipos de fertilizante para el otofio, es fascinante...

Antes de que su historia llegue a la autopista, se habra acabado la pausa del almuerzo.
Y ti ya estaras preguntandote en qué estas malgastando tu juventud. Lo que ocurre es
que cuando los azules, que son muy introvertidos, empiezan hablar, no paran. Tienen
que contarlo todo. Y lo que es peor, parecen recordarlo todo, todo...

Conclusién: No te queda mas remedio que intervenir. Es obvio. Los azules son un poco
como los amarillos en este aspecto; necesitan que los dirijan hacia un objetivo en
concreto, como, por ejemplo, en una conversacion. ;Cudl es la meta?, ;cual es la
idea?, ;qué quiere contar en realidad? Sin embargo, con los azules puedes ser mas
directo. Tu amigo azul no es ni mucho menos tan sensible como alguien de conducta
amarilla. Es capaz de oir que se ha enrollado mucho. También es muy probable que
le deprima que no aprecies esos pequenios y fascinantes detalles, pero seguramente lo
achacara a que estas un poco mal de la cabeza, aunque no lo bastante como para
pensar que tiene que dejar de ser tu amigo.

Puedes explicarle facilmente que la cantidad de detalles que un proyecto necesita
tiene limites. Que no es necesario saber con cuatro decimales en qué porcentaje
subira el alquiler al afio que viene. Que es suficiente con ofrecer una cifra redondeada
al hacer una prevision. Es una cuestion de equilibrio, ya que la verdad se encuentra en
los detalles. Pero si te das cuenta de que estds profundizando demasiado en los
pormenores, suelta el freno de mano.

No se gan6 Zamora en una hora; todo cuesta tiempo

Las prisas solo sirven a las personas poco rigurosas. Podemos decirles a los azules que se
apresuren, pero les entrara por un oido y les saldra por el otro y ralentizaran atn mas el
ritmo, porque uno no tiene ni tiempo de equivocarse. Mejor ir con todo el cuidado del
mundo y evitar perder tiempo en arreglar cosas.

Aun asi, algunas cuestiones son urgentes, mucho mas en la acelerada sociedad en la
que vivimos; corre al trabajo, date prisa en cumplir con tu tarea, corre de vuelta a casa.
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Date prisa en el colegio, en la escuela infantil, cuando conduzcas, en el supermercado,
todo es urgente. No apoyo ese tipo de conducta, que puede provocar enfermedades
debido al estrés, pero, a veces, hay que darse prisa para no perder la partida. Desde
fuera, los azules parecen bastante indiferentes. Trabajan a su ritmo sin preocuparse por
los compafieros agotados que les rodean. Es culpa de ellos.

Conclusién: Explicales de manera tranquila y metodica que la préxima semana puede
que sea necesario trabajar a un ritmo mas rapido. Explicales exactamente por qué es
muy importante. Demuestra que solo contdis con treinta y ocho horas mas para
terminar el trabajo. Hay que usar el tiempo adecuadamente. Alude a la vision de
conjunto. Dales las razones adecuadas por las que deberian actuar en contra de su
instinto.

Puedes demostrar la necesidad de trabajar con rapidez mencionando el plan a largo
plazo, que debe mantenerse, y no puede echarse a perder; hay que cumplir la
siguiente fecha de entrega. Si por ejemplo estamos hablando de la reforma de una
casa, tal vez sea util negociar de antemano cuando estara lista. Si tu familia politica
llega dentro de cuatro semanas, llegardn exactamente dentro de cuatro semanas.
Calcula cuantas horas habrd que dedicar a la reforma. Decide qué cosas tendran
prioridad y asegurate de que la persona azul mantiene su parte del plan, es decir, que
una vez acabada una tarea seguira con la siguiente. De lo contrario, corres el riesgo de
que se pase cinco horas puliendo los detalles; un tiempo del que no dispone.

Si tuvieras todo el tiempo del mundo, como es logico, seria diferente.

Lo dice el manual, asi que tiene que ser cierto

(No podriamos dejarnos llevar por la intuicion? Intenta decirle algo similar a un tipo
estrictamente azul a ver qué pasa. Serd como intentar obligar a un vegano a presenciar
una matanza de focas. La intuicion es lo opuesto al pensamiento racional y, por tanto,
nada les resulta mas ajeno a los azules.

Espera un momento: ;jeso quiere decir que nunca hay que fiarse de la intuicion?
Incluso los individuos azules tienen eso que llamamos sexto sentido u «olfato», pero ellos
no confian en este sexto sentido, porque, como es logico, puede estar equivocado. Sobre
todo, es imposible demostrar nada a partir del instinto. Lo tinico que cuentan son los
datos. E incluso asi no podemos asegurar que basten. Quiz4 haya otros datos igual de
interesantes.

Conclusion: Dile a tu amigo azul que, si le faltan datos y a pesar de eso tiene que seguir
adelante, haga lo que le parezca mejor. Esto puede aplicarse al trabajo o a qué es
mejor pedir en un restaurante en el que nunca has comido antes. Dile alto y claro que
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no le queda mas remedio que actuar si no quiere morirse de hambre. Demuéstrale que
hacer algo siempre es mejor que no hacer nada.

Explicaselo de modo que aclares que es ldgico usar la intuicion porque no tenemos
todos los datos. Dile que, aun asi, la calidad que se obtenga no sera tan distinta de la
mejor calidad posible, pues quizd se alcanzara en un 95,3 % respecto a la calidad
total, y que puede aprender una valiosa leccion de todo esto.

Hay que tomar decisiones

A los azules les parece que la decision en si es menos importante que el camino para
llegar a ella, de modo que es posible que se atasquen. Tras recopilar laboriosamente
todos los datos y estudiar con meticulosidad cada una de las circunstancias posibles, llega
el momento de la verdad: hay que decidir. Existe el riesgo de que todo acabe en un punto
muerto. Por una parte..., por otra parte...

Un gestor de proyectos que conoci hace algunos afios queria comprarse un coche
nuevo. Durante seis meses probd diecis€éis marcas y mas de cincuenta modelos en
diferentes combinaciones: motor distinto, carroceria, transmision, interior, colores... Lo
prob6 todo. Tapiceria de tela frente a la de cuero. Gasolina frente a diésel. Cambio
automatico frente a manual. Calcul6 el consumo de gasolina y la depreciacion y les dio
distintos graficos a los vendedores de los concesionarios de cada marca para que los
valoraran. Tras una considerable batalla interior, se compré un Volvo V70, que era el
coche més popular en Suecia por aquella época; en gris metalizado, el color que mas se
vendia en el momento. Este modelo en particular fue el mas probado por la prensa
especializada en automoviles aquel afo. Es evidente que habria sido posible elegir lo que
queria leyendo sobre ello. «;Por qué los probaste todos?», le preguntaba la gente. Y ¢l
respondia: «;Por qué no?».

Puedes ayudar a los azules en estos asuntos. Proporcionales la pieza clave del
rompecabezas. Encaminales con delicadeza en la direccion adecuada o, en todo caso, en
cualquier direccion.

Conclusiéon: Comprueba si el proceso se detiene. Por ejemplo, si hay que contratar a un
empleado una persona azul puede quedarse atascada ante dos candidatos igual de
buenos. Hasta ese momento todo habia ido bien, tu amigo azul habia enviado
informacion por correo electronico de los pasos necesarios, a fin de mantener a todo
el mundo informado. El procedimiento se habia seguido al pie de la letra.

Para lograr resultados, proporcionale al encargado de elegir al candidato los datos
que necesita para ello. Empujale a decidir. Recuérdale que el plazo estd a punto de
vencer, sefala que la calidad se vera perjudicada si no toma una decision. Explicale
que todo se ha analizado adecuadamente y que por eso da igual qué candidato eljja,
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pues ya se han eliminado todos los riesgos.
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Ahora ya te habrds hecho una idea de como tratar con personas de distintos colores para
llegar a donde quieres. El primer paso es conectar con los demas y después adaptarse a
ellos. De este modo te ganaras su confianza y se sentirdn bien contigo.

Asi pues, la regla fundamental es tratar a los rojos con conducta roja, a los amarillos
con conducta amarilla, a los verdes con conducta verde y, para terminar, a los azules con
conducta azul. Puede parecer simple, pero todo se complica si ti, por ejemplo, eres
amarillo y has de adaptarte a una persona azul. Quiza necesites practicar. Depende de
qué color seas, de lo bien que te conozcas a ti mismo y de en qué medida estés dispuesto
a seguir adelante con un determinado contacto de tu vida diaria. Siempre puedes hacer
como Adriano: seguir siendo tii mismo.

El siguiente paso sera apartar a la persona de los asuntos secundarios. Como has visto,
cada color tiene sus puntos débiles. Un azul puede contribuir a que un amarillo sea mas
concreto y un amarillo convencer a un azul de que se relaje un poco y sea un poco mas
espontaneo.

Aun a riesgo de que suene como un cliché, se trata de trabajar juntos y de conectar.
Eso ya lo sabias, pero esta es la razon de esta conclusién, y en estas paginas has
aprendido a llevarlo a cabo.
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CAPITULO 13

COMO DAR MUY MALAS NOTICIAS:

INCLUSO LAS CRITICAS POSITIVAS
SON... CRITICAS

EL RETO DE DECIR LO QUE PIENSAS

(Quién quiere recibir malas noticias? Casi nadie. Pero, aun asi, de vez en cuando, es
necesario comunicarlas. En el mundo en que vivimos puede ocurrir lo inesperado, y a
veces te toca informar a alguien de algo malo. Probablemente es a los rojos a quienes se
les da mejor transmitir las noticias que nadie quiere oir. De forma bastante insensible te
comunicara que te han despedido y luego te preguntard si quieres leche en el café. ;Le ha
costado hacerlo? No, en absoluto. Solo ha llevado a cabo la tarea asignada.

Pero los mensajes que nadie quiere oir pueden ser de distintos tipos. Una cosa es
decirle a alguien que ha muerto su abuela y otra muy diferente hacer una critica personal
importante. En el primer caso, siempre resulta dificil, y nadie lo recibird bien. En el
segundo, los comentarios negativos pueden ajustarse y adaptarse al receptor, para
facilitar que los interiorice del modo correcto.

Por si solo, el terreno de las valoraciones es amplisimo. A muchos les resulta
incomodo y a numerosas personas que he conocido en mis cursos de liderazgo les parece
un ambito dificil. No solo cuesta transmitir una critica, sino también recibirla. De hecho,
es muy extrafio, porque en el segundo caso solo tenemos que sentarnos a escuchar. Pero
cualquiera que haya recibido una valoracion sabe que a veces uno no puede pronunciar
ni una palabra tras dejar la sala. Si transmitimos mal una valoracion solo provocaremos
dolores de barriga. Ademas, en algunos casos, la disposicion para recibirlas no es la
adecuada.

Muchos ejecutivos que he conocido suelen solucionar este problema saltandoselas. No
sabemos coOmo transmitir estas criticas, ya sean negativas o positivas, asi que pasémoslas
por alto. No hace falta decir que esa no es la solucion.

Hacer tu trabajo tiene desventajas
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En una ocasion, hace muchos afios, tuve un compaifiero de trabajo, Micke, cuyo nivel de
rendimiento fue excepcionalmente bueno por un largo periodo. De entre todos nosotros,
¢l era el tnico que cumplia los objetivos presupuestarios, habia ganado todas y cada una
de las competiciones de ventas y los clientes lo apreciaban mucho. De todas partes le
llegaban cajas de bombones y botellas de vino con cierta regularidad.

(Qué hacer con un trabajador como este? Asegurarte de que no se vaya. Dicho y
hecho. Yo era su jefe, y queria mostrarle mi aprecio. Asi que llamé a su mujer y lo
preparé todo. Un viernes, justo después de comer, reuni al equipo entero en la sala de
conferencias y, delante de todo el mundo, le pedi a Micke que se levantara; expliqué que
lo aprecidbamos mucho y que todos, como equipo, queriamos demostrarle cuanto nos
alegraba contar con ¢l. Le dije que podia tomarse el resto de la tarde libre y llevar a su
mujer a cenar y al cine, que yo lo pagaria. Le di unos 52 euros —hay que tener en
cuenta que han pasado algunos afios— y dos entradas para el cine. La nifiera ya estaba
contratada, asi que solo tenia que ponerse en marcha. Vitoreamos y aplaudimos un poco
mas y proliferaron los besos y abrazos.

Micke no dijo ni una sola palabra... hasta después.

Me llevo a un aparte y me echo una de las mayores broncas que he recibido nunca.
(Como podia haberle hecho eso? Exponerle ante veintisiete personas para que clavaran
su mirada en él. {Horrible! El solo hacia su trabajo. Tuve que prometerle que jamas
volveria a hacer nada parecido. Estuvo enfadado conmigo una semana.

Micke era verde. ;Explica esto por qué actud asi?

La inmunidad a las valoraciones
Hay muchas formas de expresar una critica de manera incorrecta. A continuacion,

expondré algunos meétodos que puedes probar si deseas comunicarlas mejor. Lo mas
curioso es que funcionan igual de bien tanto para valoraciones positivas como negativas.
Algunas personas son inmunes a las primeras, mientras que otras lo son a las segundas.
He preferido centrarme en las negativas, ya que normalmente son las mas dificiles.
Ademas, si eres capaz de comunicar estas, lo mas probable es que también puedas
hacerlo con las positivas.

Los consejos que expondré a continuacion pueden aplicarse tanto en el trabajo como
en la vida privada. Lo inico que tienes que saber es de qué color es la persona implicada.
Por tanto, como siempre, lo primero sera analizar qué colores estan presentes en la sala.
Una vez hecho esto, hay que ponerse manos a la obra. El objetivo es conseguir que las
criticas surtan efecto, o lo que es lo mismo, que logren aquello para lo que se hacen: un
cambio. Todo lo dicho en el capitulo anterior, acerca de como se percibe a los distintos
colores, puede aplicarse si sabes como. De eso trata precisamente el siguiente apartado.
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COMO COMUNICAR LAS CRITICAS: COMO SIEMPRE,

EMPEZAREMOS CON LOS ROJOS, SI TE ATREVES

Buenas noticias: no necesitas grandes habilidades para dar una valoracion negativa a las
personas rojas. Solo un traje de amianto y que tu pelo sea ignifugo. Porque da igual
como lo hagas, es inevitable que el ambiente se tense. Si estas preparado, no serd un
problema. No obstante, si un individuo rojo no responde a la critica negativa, entonces
ya puedes preocuparte. Puede ser que no os haga ningin caso, tanto a ti como a tu
mensaje, o quiza que no se encuentre bien. Pero lo méas normal es que se produzca uno
de los siguientes escenarios. Asi que, agarrate fuerte.

No adornes las cosas si puedes evitarlo
Permiteme que sea muy claro desde el principio: la forma mas simple de comunicar una

critica a los rojos es evitar adornarla. No hace falta complicar més la comunicacion de
este tipo de imformacion, dado que los rojos, al fin y al cabo, saben que ellos tienen razon
y tu estas equivocado.

Hace muchos afios, analicé la conducta roja con un grupo de agentes de ventas, la
mayoria de los cuales eran amarillos. Entendieron enseguida en qué consistia la conducta
roja, y la persona mas roja que se les ocurrid en ese momento fue su jefe, el director de
ventas. Lo describieron como alguien con malos modales, que no sabia escuchar, de todo
punto insensible, manipulador, que siempre buscaba resultados, estaba de mal humor y
tenia demasiada prisa, ademds de un montoén mas de atributos no demasiado lisonjeros.
El grupo estaba realmente preocupado porque sospechaban que odiaba a todo el
personal. Es verdad que también trabajaba muy duro y lo respetaban por ello. A veces
les pedia propuestas de desarrollo, pero destrozaba todo lo que no encajaba en sus
planes, asi que nunca llegaban a nada. Ademas, controlaba de cerca cuanto hacian. Esta
quizd era la razon por la que trabajaba tanto. La situacion me parecid bastante
inquietante; si no se tomaban medidas, el equipo terminaria hecho pedazos.

Llamé al director de ventas y le conté lo que habia dicho el grupo. Escuch6 con
creciente interés, sin mostrar demasiada preocupacion. Pero su reaccion fue interesante:
cuando le expliqué que sus veinte comerciales —el recurso mas importante que tenia
para alcanzar sus objetivos personales— pensaban que era un cabrén insensible y
agresivo, respondio: «No son mas que algunos ejemplos. No se trata de mi, el problema
es la incapacidad de ellos. Si trabajasen tanto como yo e hicieran mejor las cosas, no
tendria que controlar tanto lo que haceny.

Cuando le expliqué que su impaciencia estresaba al grupo y hacia que los agentes
comerciales se sintieran inseguros, replicdé que no era culpa suya. La impaciencia ni
siquiera era un defecto; jpor el amor de Dios, era un punto fuerte! «Si yo también hiciera
las cosas tan despacio como los demads, en esta empresa nunca se haria nada.» Por otra
parte, si fueran capaces de llevar a cabo sus tareas un poco mas rapido, quiza ¢l podria
relajarse un poco y no ser tan insistente. Pero no era un problema suyo, sino de los
demas.
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Pon ejemplos muy concretos y no te andes con rodeos
Como ocurre a menudo con los rojos, la culpa era de otros. Aunque son eficientes y

logran hacer las cosas por si mismos, no les cuesta encontrar chivos expiatorios.
Recuerda que el factor competitivo de los rojos siempre estd latente en ellos. En este
caso concreto, el método que empleé para llegar a este directivo fue desmenuzar el
problema y ponerle ejemplos especificos.

Por ejemplo, hice hincapi¢ en que cuando llam6 a un comercial un viernes por la
tarde, a las nueve, para formularle complicadas preguntas sobre un determinado cliente,
el empleado trabajaria mal la semana siguiente. No tenia sentido explicarle que el
comercial en cuestion se sintid mal o que no pudo dormir, porque al directivo eso le daba
lo mismo. El no era responsable de los sentimientos ajenos. Sin embargo, le indiqué que
debido a su llamada el empleado llegaria a trabajar el lunes completamente exhausto por
el esfuerzo mental y, por tanto, no seria capaz de cumplir con su cometido. Ese dia no
venderia nada. Consegui que este director de ventas respondiera claramente a mis
preguntas y de ese modo le demostré que ¢l también tendria problemas si las ventas
descendian. De repente, €l habia encontrado una razon para reflexionar.

Ciniete a los datos

Este es uno de los trucos. Recuerda que a los rojos no les interesan los sentimientos de
los demas o lo que la gente piense: toda su atencidon se centra en los datos y disfrutan
resolviendo problemas. Se consideran grandes «solucionadores» de problemas, asi que lo
que hice fue designarlo como elemento clave: el elemento Unico y fundamental para el
éxito del equipo. Bésicamente, apelé a su ego. Se vio a si mismo como el gran lider cuya
capacidad como guia del grupo era el factor clave para llegar al dominio total de la
industria.

Preparate para que te declare la guerra
De este modo, punto por punto, ejemplo a ejemplo y de situacion en situacion, expuse

como lo veia el equipo. El director de ventas protestd ante todos y cada uno de los
comentarios, sin excepcion, y rebatid con fuerza la menor critica hacia su persona. Lo
unico que habia hecho era llevar a cabo su trabajo. Tuve que repetir lo mismo con cada
ejemplo: daba igual lo que pensaramos nosotros, si sus comerciales lo veian asi, tenia un
problema. Blasfemd y se revolvid y me acusé de incompetente. Jamas volveria a
contratarme. O lo que es peor, nadie mas volveria a contratarme nunca después de aquel
ataque injustificado a su persona. Mi carrera habia tocado fin.

El método que empleé¢ ante su arrebato fue negarme a seguirle el juego. Me recliné en
mi asiento y esperé a que la tormenta pasase. Lo peor que puedes hacer en una situacion
asi es entrar en el juego y ponerte a gritar y dar pufietazos en la mesa. Si lo haces, su
instinto ganador se apoderarad de ¢l por completo. No pensara en el siguiente paso, pasara
por alto que tenéis que volver a reuniros al dia siguiente. Su Unico objetivo serd ganar
aqui y ahora, incluso aunque acabe con la relacion profesional. El individuo rojo no tiene
en cuenta las consecuencias, se deja llevar por la agresividad y comienza la verdadera
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batalla. Un rojo puede muy bien tener la idea de intentar destruirte.

Pero, si —como hice yo— no entras en su juego, puedes manejar la situacion. Asi,
que permaneci sentado y cuando por fin se tranquilizd, continué con el siguiente punto,
sin decir una sola palabra que trasluciera que sus voces y desvarios me habian afectado.
Paso a paso, le hice ver como afectaba su conducta al grupo, y poco a poco empezo a
darse cuenta de que tenia que calmarse cuando las cosas no eran como ¢l queria. Tenia
que mostrarse mas paciente con sus empleados y no imponerles —ni imponerse—
exigencias tales que impidieran que el proyecto continuara. Ademads, debia atenerse a los
plazos y no exigir la entrega una semana antes de la fecha limite, solo porque se
aburriese, que era lo que estaba ocurriéndole por entonces.

Pidele que te repita lo que le has dicho

Desde fuera, probablemente parece una discusion violenta, pero yo tenia claro que si no
cedia seria capaz de cambiar las cosas. Asi que hice lo que le recomendaria a cualquiera
que tuviera que transmitir una critica negativa a una persona roja: pedirle que repitiera en
qué habiamos quedado. Pidele que repita a qué acuerdo habéis llegado.

De modo que repasé con el director de ventas punto por punto como actuaria en el
futuro en determinadas situaciones (era lo que el director general me habia
encomendado, y ¢l estaba al tanto). Aun asi, aunque su parte racional sabia que yo tenia
razon, no era capaz de ceder, de manera que tach6 uno de los puntos menos
importantes, mostrando claramente que anotaba un tanto. De alguna forma habia
ganado.

Conclusion:

Preparate sumamente bien y evita darle una valoracion negativa a una persona roja si
ese dia no te sientes fuerte. Para acometer la tarea deberias rebosar de confianza en ti
mismo, asi que elige el momento con cuidado. Los rojos siempre se sienten fuertes y
seguros de si, de modo que a ellos les da igual. Se lanzan a la batalla sin avisar, si es
necesario. Ademas, que no te sorprenda su venganza. Te acusaran de todo tipo de
cosas para sentirse con ventaja.

No caigas en su trampa.
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Los amarillos son extraordinarios en muchos aspectos. Entre otras cosas, les gusta hacer
cambios. Si puede ser, no dejan de hacerlos. Se supone que recibir una valoracion es un
buen comienzo para cambiar las cosas en las que se necesita mejorar. En particular, las
criticas negativas son una estupenda manera de descubrir qué es necesario para mejorar
tu rendimiento. Pero esto no funciona con los amarillos.

Para decirlo sin rodeos: no funciona en absoluto. Los amarillos estdn claramente a
favor del cambio, pero tiene que ocurrirseles a ellos. Una critica externa no siempre surte
el efecto deseado.

Janne, un buen amigo mio, es un tipo sumamente divertido. No hay grupo que se le
resista, si se le da la oportunidad. Por lo general, cuenta buenas historias y si salimos a
cenar pasa de un chiste a otro y todo el mundo se parte de risa. Con una broma detras de
otra, la velada resulta muy entretenida. Janne es muy gracioso, no cabe duda.

Pero —y este es un gran pero (ya sabes a lo que me refiero)— acapara toda la
atencion. Nadie mas puede meter baza. Si lo intentas, para, y luego se pone a hablar a la
vez que tu, porque no te considera un interlocutor, sino su publico. Después, las risas se
apagan y el ambiente se vuelve un poco incomodo. Los que conocemos a Janne sabemos
que le gusta ser el centro de atencion, pero a los demas les cuesta un poco mas entender
su conducta.

Una vez, en una cena, la cosa llegd tan lejos que los demas empezaron a criticar a
Janne a sus espaldas. Me parecid tan mal que decidi tomar cartas en el asunto.

Preparate para evitar que desvie la conversacién. Elabora un guion de los temas que hay que tratar

y isiguelo!

Lo primero que tuve que hacer fue prepararme. Sentarme a hablar con Janne y exponerle
el problema con sinceridad no funcionaria. Acapararia la conversacién y me desviaria de
mi objetivo. ;Le daria pie a contar una buena historia? Asi pues, decidi ponerle algunos
ejemplos concretos y apunté exactamente los efectos que su conducta podia ejercer en
los demas. Ademas, intenté anticiparme a sus objeciones.

Dicho y hecho. En una ocasion, Janne estaba ayudandome con mi jardin de rocalla, y
después de trabajar nos sentamos, sudorosos y exhaustos, a beber una cerveza. Me
acababa de contar su viaje a Espafia y el miedo que pasd cuando el pequeiio barco que
tenia que llevarlos a la isla diminuta donde iban a pasar dos noches casi naufragd (su
mujer ya me habia contado que no habian viajado en barco, sino en un pequefio avion
local). Cuando par6 para tomar aliento, aproveché la oportunidad.

«Janne —dije—, tenemos que hablar de un problema importante. Hablas demasiado y
te inventas cosas. S¢€ que lo que acabas de contarme no es verdad porque he hablado con
Lena y me ha dicho que fuisteis en avion a la isla. Esto debe acabar, o terminaras
teniendo problemas con la gente.»

Janne me mird fijamente como si me hubiera vuelto loco. «Yo no hablo mucho —
repuso un poco sorprendido—. E incluso si lo hiciera, solo lo hago porque tengo mucho

164



que decir. De hecho, me acuerdo de una vez en que...». Alcé la mano frente a su cara y
la sacudi adelante y atras para que se callara. Pas¢ de inmediato al siguiente punto.

Pon ejemplos concretos y consigue que los acepte todos
«En la ultima fiesta en la que estuve contigo, hablaste mas de la mitad del tiempo que

estuvimos sentados a la mesa, lo cronometré. De las dos horas acaparaste mas de una.»

«Thu te reiasy, replicd, ahora ya malhumorado.

«Al principio, pero si hubieras estado més atento te habrias dado cuenta de que solo
me reia cuando empezaste. Después oi a varios asistentes comentar tu necesidad de
captar toda la atencidén, de manera bastante negativa.»

Entonces Janne se indign6 de verdad. «jQué gente mas ingrata! Ahi me tienes,
intentando que se diviertan y ;qué consigo? Abierta y declarada hostilidad. Una pufialada
por la espalda.»

«No estoy valorando lo que dijeron —le aclaré—, solo que me di cuenta de que
pensaban que hablabas demasiado. ;Entiendes?»

Es de suma importancia que acepte este mensaje. Un problema que no reconoces es
un problema que no debes resolver. ;Qué hizo Janne? Asintid con la cabeza
malhumoradamente. Me parecid que el comienzo habia sido bueno.

Pero entonces ocurri6 algo extrafio.

Ten en cuenta que posiblemente no esté escuchando
«Entiendo que te aburriste —dijo—, tienes razén, he de renovarme. He contado las
mismas historias demasiadas veces. Tengo que dejar de repetirme.»

Negué con la cabeza desesperado. No habia entendido nada.

«A tus historias no les pasa nada —le dije—. Solo tienes que reducir la cantidad de las
que cuentas. Cuenta una tercera parte. Saltate dos de cada tres. El problema es que
hables demasiado, no que te repitas. Tienes que dejar hablar a las otras siete personas en
la mesa.»

Pero no estaba escuchando. Se puso a contarme otra historia, para ver si ya la habia
oido antes. Tuve que repetirle todo de nuevo, a fin de que lo admitiera.

Asegurate de explicarle que no le criticas a él como persona, solo su conducta
Pero criticar a los amarillos es dificil; se ofenden. Si todo no es una fiesta continua,

entonces debe de haber un problema. Creen que te has convertido en su enemigo. Y
Janne reacciond justo asi. Fisicamente, se alejo de mi unos diez centimetros, un claro
signo de su descontento. De modo que actué como lo haria con un nifio pequefio. Le
expliqué que, no obstante, le apreciaba y que seguia siendo quizd mi mejor amigo, y que
creia que era muy gracioso. Lo Unico que queria de ¢l es que limitase un poco su
parloteo, porque se habia vuelto interminable. Le repeti lo bien que me caia unas diez
veces.

Por desgracia, Janne no es alguien que sepa escuchar, asi que tuve que recordarle
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todas las cosas divertidas que habiamos hecho juntos y cudnto me importaba. También
me parecid oportuno felicitarle por el nuevo coche que habia elegido. Lo manipulé. Y
poco a poco empezo a ceder y su lenguaje corporal se volvid menos agresivo.

Preparate para lidiar con un fuerte mecanismo de defensa: el peligro del complejo de martir
Pero ni siquiera eso sirvid. «No le caigo bien a nadie, todo el mundo es mas divertido
que yo, creia que a ti te parecia gracioso —se puso a decir Janne, lo que se afiadi6 a los
tradicionales mecanismos de defensa, claro—: Solo intentaba que la fiesta no decayese.
Los demas si que eran pelmas y no decian nada. ;Qué tiene de divertido un introvertido
idiota? Y eso de que hablo demasiado, ;por qué va a ser un problema? Ah, no, lo que
conté estaba muy bien.»

Le senalé que ademas de acaparar la conversacion acababa las frases de los demas.

Un ejemplo concreto: en la Gltima cena, en las cinco ocasiones en que alguien le habia
preguntado algo a su mujer, Lena, cada vez fue Janne el que contestd. Al final la
situacion era casi ridicula. Todo el mundo se dio cuenta menos Janne. Lena enmudecié
por completo.

«Pero es que tardaba tanto en contestar... jy yo sabia la respuesta!» No habia
entendido nada. O habia decidido hacerse el tonto.

Pidele que repita lo que habéis acordado; y comprueba si lo esta aplicando tan pronto como te sea
posible

Esto es mas facil en la teoria que en la practica. Las dos veces que nos vimos después de
nuestra conversacion, Janne estaba en guardia. En una ocasion se mantuvo callado
durante toda la fiesta. Esta era, sin duda, una forma infantil de sefialar lo abatido que se
sentia. Ademds, resultaba evidente que la frustracién estaba a punto de hacerle estallar.
No dejarle hablar era como privarle del oxigeno. Ademas, lo que le wrrit6 mas fue que
nadie en la mesa le pregunt6 por qué estaba tan callado. «;No se daban cuenta de que lo
estaba haciendo por su propio bien?»

Su mujer empezd a hablar més y los demds realmente apreciaron este cambio, pues es
una persona muy agradable.

Un tiempo después, Janne volvio a ser ¢l mismo. Era lo que le resultaba mas facil,
pues no veia los beneficios de estar callado. Y Lena cay6 en el olvido de nuevo. En el
caso de Janne, para mi su amistad era mas importante que intentar cambiar su conducta.
Nunca volvi a sacar el tema, pero, a veces, me tomaba vacaciones de Janne.
Sinceramente necesitaba descansar de su compainia.
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En contra de lo que podria pensarse, los amarillos son los mas reacios a cambiar, a
pesar de su flexibilidad y su creatividad. No escuchan y solo ponen en practica los
cambios que se les ocurren a ellos. Lo que tienes que hacer es mimar sus egos tanto
como te permitan tus fuerzas, para que al final parezca que las ideas son suyas.

Recuerda que su mala memoria también falla en lo referente a los enfados. Aunque
se toman muy mal las criticas, también las olvidan pronto. Reprimen todo lo que les
resulta dificil. Por tanto, si eres capaz de soportar sus quejas y lamentos y alguna que
otra lagrima ocasional, seguirds avanzando hacia tu objetivo: lograr ese cambio que
sera muy positivo para ambos.

Con paciencia y perseverancia, lo conseguiras.
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COMO COMUNICAR UNA CRITICA A UNA PERSONA VERDE;:

PIENSATELO DOS VECES

Ante todo, me gustaria poder saltarme este apartado. «;Por qué?», te preguntards. Es
sencillo: criticar a un verde puede ser verdaderamente cruel. Se sienten fatal y no quieren
volver a oir hablar del tema. En general, sus egos son mas fragiles y suelen ser muy
autocriticos. Y uno no quiere, por decirlo de algin modo, hacer esa carga aln mas
pesada.

Ten en cuenta una cosa: no es lo mismo ser autocritico que estar dispuesto a cambiar.
Muchos verdes van por la vida deseando que las cosas sean diferentes, pero rara vez
tienen la motivacion necesaria para intentar cambiarlas. Asi pues, siguen insatisfechos.
Ademas, es una forma de obtener atencién y ganar poder. Conozco a muchos verdes que
en realidad imponen sus decisiones y controlan cada aspecto y a cada miembro de su
familia con la tactica de negarse a hacer nada en absoluto. Los psicélogos le llaman a esto
comportamiento pasivo agresivo; una expresion muy acertada.

Sin embargo, si aun asi quieres hacer una critica a un individuo verde, a continuacién
encontrards algunos métodos que podrian funcionar. Pero antes de comenzar asegurate
de que realmente quieres hacerlo.

Pon ejemplos concretos, usa palabras amables
Siempre es bueno ser concreto, sin duda. En el caso de los verdes, estos si escuchan,

mientras que los dos colores analizados previamente, no. Los verdes oyen lo que dices y
no les gusta. No obstante, has de ser concreto; podrias hacer lo mismo que con los rojos,
pero a la inversa.

Mientras que con una persona roja no funcionara que le digas que alguien se siente
mal debido a su conducta o que otros estan a disgusto por algiin motivo, en este caso es
justo la mejor solucién. Para los verdes las relaciones interpersonales son muy
importantes y no les gusta ofender a los demas. Puede que la técnica sea manipuladora,
pero si una determinada conducta te entristece, te molesta o simplemente te desanima,
dilo. Una persona verde percibird tu estado de &nimo con sus cinco sentidos y si te
atreves a ser claro al respecto, entendera lo que le digas.

No adornes las cosas innecesariamente; usa palabras amables
De nuevo, lo mas importante es la claridad. Si tienes un minimo de humanidad, notaras

que los verdes van hundiéndose seglin les expones las criticas negativas. Por ejemplo, si
le dices a tu pareja que su costumbre de sentarse delante la television a ver deportes y
fatbol sin parar hace que te sientas desatendido y rechazado, veras lo muy afectada que
quedard. Es importante que en ese momento no des marcha atrds en tus afirmaciones
con comentarios como «Quiza no sea realmente tan malo» o «Claro, que yo también
tengo la pintura para entretenermey. Atrévete a ser claro y ve a grano.

Tienes que transmitir tu mensaje de la manera adecuada. Con claridad, pero con
amabilidad. Una mano en el hombro puede bastar como muestra de que aun seguis
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siendo amigos, aunque te moleste que haga determinada cosa.

Tienes razon, jqué tonto soy!

Claudicacion total. Lo que ocurre cuando les dices a los verdes lo que piensas sobre su
modo de actuar es una variante del complejo de martir de los amarillos. Los verdes
pueden abatirse y acusarse a si mismos de toda clase de tonterias. Comentarios del tipo
«JAMAS volveré a hacer algo semejante» no son infrecuentes. A veces resulta imposible
evitar que se sometan totalmente y que suelten algunas lagrimas. Se martirizan afadiendo
razones por las que se consideran inutiles y estupidos. Durante semanas se encogeran
cada vez que aparezcas e intentaran ofrecerte todo tipo de cosas que no tienen nada que
ver con el asunto en cuestion.

Me contaron la historia de un hombre al que su mujer le dijo que le molestaba
muchisimo que jugara a los videojuegos un rato todas las tardes, tan solo porque siempre
lo habia hecho (era un animal de costumbres). El admiti6 que era infantil, innecesario y
caro (pagaba al mes una cantidad considerable por una especie de personajes virtuales en
uno de los juegos de estrategia mas importantes a los que estaba jugando). Prometio
estar mas atento a las necesidades de ella. Le prometio la luna, ademés de compensarla
por su pésima conducta. Durante los seis meses posteriores volvia del trabajo a casa
corriendo para que le diera tiempo a preparar la cena antes de que ella pudiera ponerse a
cocinar, le compraba flores una vez a la semana y le masajeaba los pies sin que su mujer
tuviera que pedirselo.

Todo muy tierno y sin duda apreciado por su mujer, si no fuera porque no hizo lo que
le habia pedido que hiciera, concretamente, dejar los videojuegos. Habia evitado aceptar
ese detalle especifico. Nunca le prometio dejar de jugar de inmediato.

Asegtirate de explicarle que no le criticas a él como persona, solo su conducta
Es como tratar con un nifio de corta edad: «Papa te quiere mucho, carifio, pero ;podrias

dejar de tomarte el helado en el sofa?». Al igual que ocurre con los amarillos, el
problema es que una mala critica puede afectar a vuestra relacion. Pero mientras que con
los amarillos es posible solucionar el problema si les comentas rapidamente aspectos
positivos y aprecias algo bueno de ellos, con los verdes no basta con explicar que es una
sola cosa la que no ha salido bien. Tienes que demostrar claramente que no planeas
asesinarle, debe confiar en lo que haces y no en lo que dices.

Pidele que repita lo que habéis acordado; confirma que lo recuerda relativamente pronto
He notado que los verdes no siempre apuntan lo que les dices y, por tanto, quiza sea una

buena idea comprobar con ellos que los dos habéis entendido lo mismo sobre lo que
habé¢is hablado. Por ejemplo, si te gustaria que un compafiero de trabajo fuera mas
organizado en cuanto al tiempo, asegurate de que le queda claro que es solo el tiempo lo
que tiene que contralar mas, pues es muy posible que se quede con la idea de que en
realidad estas hablando de otra cosa.
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Por lo general, comparamos la conducta de los demas con la nuestra en circunstancias
similares, y dado que los verdes expresan sus mensajes de manera muy poco clara, tal
vez piensen que realmente quieres decir algo distinto. O sea, como ¢l nunca iria directo al
grano se preguntard: «;Qué puede ser eso que en realidad te molesta tanto?».

Aseglrate de que estais de acuerdo en cudl es el problema. Y luego comprueba que
esta poniendo en practica lo acordado. Estamos hablando de cambiar algo, de que te
gustaria que tuviera una conducta diferente y, como es habitual, la manera verde de
solucionar el problema es no haciendo nada.

Asegurate de que no pasa en tu grupo.

Conclusion:

Si tienes algo de humanidad, que imagino que si, puede que hacerle una critica a un
individuo verde te cause remordimientos y que pienses que has sido muy duro con él.
Recuerdo una ocasion en que discuti con una empleada del sector bancario porque,
en mi opinion, no hacia lo que debia. Su reaccion fue derrumbarse y no venir a
trabajar durante dias. No fue agradable, pero cuando después hablamos de ello, me di
cuenta de que realmente no le habia pedido que hiciera aquellas tareas en concreto.
Yo habia dado por sentado que ella veia las cosas como yo.

Debo admitir que en aquella época era inexperto y un jefe no muy eficiente. Por
tanto, cometi un error tipico: consider¢ la situacion solo desde mi perspectiva, y luego
me enfadé cuando resultd que su punto de vista no coincidia con el mio. Cuando mas
tarde me di cuenta de esto, me senti realmente avergonzado. La empleada parecia
realmente angustiada y me evitaba a toda costa. En consecuencia, durante mucho
tiempo no me atrevi a decirle mucho mas que «hola» y «adidés». Por su parte ella
hizo lo que se les da bien a los verdes: agacho la cabeza e hizo alin menos de lo que le
correspondia.

Muchos verdes saben por intuicidon cuando pueden tomarse las cosas con mas
calma. Pero en este caso no funciond. Esta empleada se dedic6 a no hacer
practicamente nada porque notaba que yo vacilaba, y no me sorprenderia que tan
solo se estuviese aprovechando de mi mala conciencia. Al final la despidieron por no
hacer su trabajo y yo me llevé una dura critica de mi jefe por no haberme ocupado
del problema.

Asegurate de que no cometes el mismo error. No dejes que las cosas lleguen
demasiado lejos. Enfréntate al problema mientras atn estés a tiempo. Plantea las
criticas negativas, incluso a los amistosos verdes que hay en tu vida.
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COMO COMUNICAR UNA CRITICA A UNA PERSONA AZUL;
PERO PRIMERO, UNA ADVERTENCIA

Antes de que se te pase por la cabeza hacerle una critica negativa a un azul, por lo que
mas quieras, asegurate de que sabes de qué hablas. Permiteme que te recuerde que los
azules saben exactamente qué han hecho y prestan mucha mas atencion a los detalles
que tu. Asi que asegurate de que tienes todos los datos listos antes de pensar siquiera en
criticarle. En el siguiente apartado explicaré como plantear una critica a los azules, pero
en este caso la tarea mas importante es averiguar lo que ha ocurrido.

Quiza sea una buena idea comprobarlo con otras personas involucradas en el asunto
de que se trate y documentar los hechos que prueben y las cosas que digan. Los azules
son capaces de citar todo y a todos, y siempre cuentan con pruebas de que su actuacion
era correcta, y por eso la llevaron a cabo. Si estuviera mal, no lo habrian hecho. Por
tanto, asegurate de que dispones de todas las armas posibles antes de cerrar la cita.

Pon ejemplos detallados y especificos, si es posible, mejor por escrito

No basta con plantear generalidades del tipo «Creo que trabajas demasiado despacio.
(Podrias ir un mas rapido?». Es demasiado genérico. No importa si tienes o no razon, la
frase «trabajas demasiado despacio» no dice casi nada. «;Segun quién?, ;despacio
comparado con qué?»

Lo que tienes que hacer es poner ejemplos especificos, que sean exactos y con cierto
nivel de detalle. Debes realizar afirmaciones como que en el ultimo proyecto tardo
dieciséis horas y media mas de lo previsto. Luego debes anadir las consecuencias que
esto tuvo: no pueden facturarse al cliente esas diecisé€is horas y media, lo que significa
que el proyecto ha sido 21.450 euros menos rentable (16,5 x 130 euros por hora, o la
tarifa que sea).

Este es un mensaje que los azules podrian considerar. Si se lo explicas asi a un
amarillo quiz4 vomite, pero para los azules esto es de vital importancia. Es mas, como se
requiere una valoracion detallada, es arriesgado presentarselo solo en una conversacion.
Deberas tenerlo todo por escrito. Las cuentas fallidas pueden explicarse facilmente en el
formato Excel, y sin duda sera de ayuda. Dado que los azules desconfian hasta cierto
punto de la gente que habla mucho, la palabra escrita les resulta mas cierta de forma
automatica.

Asi que pon por escrito lo que quieres decir, pero compruébalo luego y si puede ser
pidele a alguien que revise las cifras antes de acordar una reunion con la tortuga azul.

No hagas comentarios personales si no os conocéis bien
Es muy posible que un jefe amarillo o verde haga comentarios personales o le dé una

palmadita en la espalda al empleado azul de camino a la reunion donde va a hacerle una
critica sumamente negativa. Lo hacen porque ellos reaccionarian muy mal si alguien los
criticara sin endulzar las cosas un poco primero. Nada podria ser peor que tratar a un
empleado azul de esta manera. Si lo haces, desconfiard de ti y no escuchara como deseas
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que te escuche.

Plantéate qué harian los rojos. Un individuo rojo acordara la reunion, se sentard y le
tendera el documento con los resultados negativos a la persona en cuestion (si tiene ese
documento, claro; en otros casos, como por ejemplo si se trata de quejarse a un vecino
porque ha barrido las hojas secas hacia su jardin, le dard una bolsa de plastico con todas
esas hojas y le pedird que las cuente). Los rojos no adornan las cosas. Van al grano.
Como es habitual, no le costard nada decirte que tu comportamiento no es lo bastante
bueno. Que un proyecto se retrase es inexcusable y, dado que esperaba que estuviera
acabado dieciséis horas y media antes, y no dieciséis horas y media después, estd
terriblemente nervioso.

Ciiiete a los datos
La conclusion es clara: si quieres que tu mensaje llegue a una persona azul, debes ceifiirte

a los datos. Si te entran remordimientos y empiezas a hablarle de cudnto lo valoras, solo
conseguiras confundirlo. Se preguntard qué quieres decir en realidad. No necesita que
alimentes su ego y percibird claramente tus intentos de adornar las criticas que quieres
hacerle. Asi que cifiete a los datos.

No uses la famosa técnica del sdndwich —que tanto emplean los directivos y gestores
suecos—, método que consiste en que, para bajar la tensidbn y suavizar un mensaje
negativo (has perdido demasiados clientes, nos has hecho perder dinero, no has
entregado a tiempo, has sido maleducado con Berit, la recepcionista), tienes que decir
también algo positivo (eres un empleado muy valioso, normalmente lo haces bien, a
veces no hay ningln error, te apreciamos todos mucho).

El problema es que con la técnica del sdndwich, comunmente conocida como de
«critica y alabanza», nadie entiende tu mensaje. ;Qué quieres decir en realidad? Para los
azules serd especialmente incomprensible, porque has adornado el mensaje con temas
referentes a las relaciones personales y quizd emocionales, no profesionales. Recuerda
que ¢l no estd ahi para hacerse tu amigo, sino para realizar el trabajo. Asi que asegurate
de que hablas de trabajo.

No dudes en preguntarle si tiene alguna sugerencia para mejorar. Utiliza palabras como
«calidad», «evaluary, «analizar», «dar seguimiento». Emplea el lenguaje al que esta
acostumbrado y todo serd mucho mas facil.

Preparate a que te responda con numerosas preguntas
Por supuesto, no se creera nada de lo que le digas directamente. Ademas, si se trata de

un empleado, es razonable darle la oportunidad de hacer preguntas. Existe el riesgo de
que te responda con tantas preguntas, que acabes con la sensacion de ser sospechoso de
algo. Las preguntas abarcaran cada punto de la critica que le hayas hecho.

«;Coémo lo sabes?», «;Quién ha dicho eso?», «;Cémo se ha calculado esto?»,
«¢;Donde esta escrito que haya que hacerlo de ese modo?», «;Por qué no encuentro esa
informacion en internet?», «;Por qué has esperado hasta ahora para hacerme esta
critica?», «;Puedo echar un vistazo a los documentos que la respaldan?», «;Doénde esta
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el contrato que establece nuestra facturacion?», «Me acuerdo de un cliente de hace
algunos afios que...»

No esta claro que puedas responder a todas sus preguntas, asi que tienes que decidir
hasta donde quieres llegar. Y siempre puedes replicar algo del tipo: «Las cosas son como
son, asi que vuelve a tu trabajo». Pero esto es lo peor que podrias hacer, por lo menos si
quieres mantener su confianza, pues lo unico que le habras probado es que no tienes
ningiin control de los detalles.

Pidele que repita lo que le has dicho, y comprueba pronto si esta aplicandolo
Cuando imparto seminarios sobre liderazgo, la cuestion de las criticas aparece con

frecuencia. Es un tema sumamente complicado, sobre todo porque dejamos que sean las
emociones las que manden cuando las hacemos (y también sin duda cuando las
recibimos). Como siempre, para los azules doy el mismo consejo que para los otros
colores. Pidele a tu empleado azul que repita lo que le has dicho. Tiene que reconocer
debidamente que ha visto y oido las mismas cosas que ti; es muy probable que sea
capaz de repetirlo todo mas o menos de manera literal, pero también que no haya
aceptado el mensaje si has sido demasiado impreciso o te has centrado mucho en
proteger vuestra relacion. Sabe de sobra que debe repetir lo que quieres oir, pero eso no
tiene nada que ver con que piense que tu critica negativa es relevante. Es muy posible
que utilice las palabras en un orden totalmente diferente.

El ejemplo del proyecto que no termind en el tiempo previsto encierra una trampa
traicionera. Dado que cuando se entrega a un cliente un proyecto, este solo tiene el valor
que el cliente le otorga, la calidad es de una importancia vital. Si somos descuidados —
segin los criterios del empleado azul—, el cliente no hard mas encargos. ;Como
repercutird esto en los beneficios?, y asi pues ;coOmo considerar que el tiempo es el
elemento mas importante? Desde un punto de vista racional, serd facil que parezca que
estas hablando por hablar.

Pero si sabes que estas en lo cierto y que no estas defendiendo solo lo que te parece
adecuado, verifica algin tiempo después que el empleado azul estd actuando
correctamente.
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Conclusion:

Es dificil criticar a un perfeccionista. El sabe lo que es mejor, y no cambiara de
opinién tan solo porque ti ocupes un puesto superior al suyo en la empresa. Asi que
de lo que se trata es de que te prepares muy bien. No hay mayor complicacion que
esa.

Ten también presente que, aunque puede ser dificil que acepten una critica, a ellos
no les cuesta criticar a los demés. Recuerda que ven todos los errores que los demas
cometen, y es muy posible que sefialen tus propios errores cuando menos te lo
esperes. No porque sean abiertamente vengativos, sino porque ta has sido un
chapucero.
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CAPITULO 14

QUIEN ENCAJA MEJOR CON QUIEN
Y POR QUE

DINAMICAS DE GRUPO EN SU MAXIMA EXPRESION

La respuesta mas simple a esta cuestion es que los grupos deberian estar formados por
todos los colores para crear la mejor dinamica posible. En un mundo perfecto,
tendriamos el mismo nimero de integrantes de cada color. A los amarillos se les ocurriria
una nueva idea, los rojos tomarian la decision, los verdes la pondrian en practica,
mientras los azules evaluarian y garantizarian que los resultados fueran de buena calidad.
Pero la realidad normalmente no es ni por asomo parecida. A menudo, nos encontramos
amarillos en puestos mas apropiados para los rojos. O, en el peor de los casos, han sido
capaces de convencer a alguien para conseguir un trabajo mas adecuado para la conducta
azul. De hecho, hay muchos ejemplos de gente que esta en el trabajo equivocado, lo que
se explica en parte porque no cuentan de forma innata con las caracteristicas previas para
conseguir determinados trabajos. Es mas, todo esto tiene que ver con las diferentes
motivaciones de las distintas personas. Dependiendo de las personas las motivaciones
cambian, lo que quizd haga que se desvien de su conducta fundamental en situaciones
especificas. Pero esto requiere un analisis complementario, que no haré en las paginas de
este libro.

Asi pues ;como formar un equipo? Fijate en la imagen sobre estas lineas. En el
diagrama hay una representacion visual facill de entender de por qué ciertas
combinaciones son mas apropiadas que otras. Si estas reuniendo miembros para tu
equipo, este puede ser un buen punto de partida.
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Combinaciones complementarias
Centrado en la tareay en la resolucion de problemas
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Centrado en las relaciones interpersonales
Combinaciones complementarias

Como veras, algunos colores trabajan mejor con otros colores. De nuevo, hay muchas
excepciones, pero asumamos que nadie en el grupo tiene ningin conocimiento sobre su
patron de conducta y, por tanto, nadie posee un mayor nivel de conciencia de si mismo.
Generalmente, a dos personas les resulta mas facil trabajar juntas si tienen el mismo
sentido innato del tiempo, por ejemplo.

Combinaciones naturales
Si observamos el diagrama anterior, veremos que la combinacion de azules y verdes

podria funcionar sin que ninguno de los dos tenga que hacer demasiado esfuerzo. Ambos
pueden identificarse con el otro en la capacidad de estar tranquilos y de pensar dos veces
antes de actuar. Dado que ambos son introvertidos, se sienten seguros el uno con el otro.
Ninguno de los dos construye castillos en el aire, sino que siempre estdn con los pies en
suelo. No se estresan y se permiten profundizar en las cosas. Sin duda, les puede costar
tomar alguna decision, pero las que tomen serdn meditadas.

De forma similar, los rojos y los amarillos trabajan juntos sin problemas. Ninguno de
los dos tiene pelos en la lengua y ambos siguen adelante en los procesos. Los dos son
fuertes y extravertidos y, dado que se expresan mucho verbalmente, encontrardn con
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facilidad las palabras correctas. Sin duda, rojos y amarillos se centran en distintos
aspectos de las conversaciones, pero el dialogo sigue fluyendo. Ambos se marcan
objetivos ambiciosos y piensan con rapidez. Un equipo de rojos y amarillos establecera
un ritmo rapido y aunque seran claros sobre sus expectativas, también motivaran a los
que les rodean para obtener grandes logros. El peligro posiblemente resida en que los
rojos vean a los amarillos demasiado charlatanes, pero dado que ninguno de los dos
escucha demasiado, ambos se desconectaran cuando les apetezca.

Combinaciones complementarias

También podemos fijarnos en el otro eje de la grafica, y en a qué dan importancia los
distintos colores. Tanto a los rojos como a los azules les preocupa la solucion de
problemas. A los rojos, sin duda, les interesa mas el resultado en si y los azules estan
mas interesados en el proceso para conseguir el objetivo que en este mismo, pero al
menos estamos hablando de la misma cosa. Ambos se entregan al trabajo y pasan muy
poco tiempo charlando de fitbol o de mejoras domésticas, excepto quiza a la hora de
comer. Se complementan de manera positiva. Si comparamos esta colaboracién con un
coche, el rojo seria el acelerador y el azul seria el freno. Ambos son necesarios para
conducir. El truco estd en no pisar todos los pedales al mismo tiempo.

De igual modo, la combinacion verde y amarillo también tiene cierta logica. Trabajan a
un ritmo distinto, pero los dos tendran curiosidad por el otro. Ambos consideran que la
gente es interesante e importante. Mientras que a los verdes les gusta tomarse las cosas
con calma, a los amarillos les gusta divertirse, por lo que sin duda encontraran un
enfoque similar. Los verdes permitirdn a los amarillos acaparar tanto espacio como
quieran. Los amarillos hablan y los verdes escuchan, por lo que podria funcionar.
Ademas, los verdes quizé apacigiien un poco a los amarillos, que son algo histéricos y a
veces no consiguen mantener los pies en la tierra. En el proceso nunca se olvidaran de las
personas. Por supuesto, se corre el riesgo de que no dediquen suficiente tiempo a la tarea
en si, pero se lo pasaran bien. También existira el riesgo de que a los demas les parezca
que no estan haciendo nada mas que divertirse. Ademas, a ambos les cuesta mucho decir
que no, por lo que no se les deberia confiar demasiado dinero.

Combinaciones complicadas
Del mismo modo, hay dos combinaciones muy complicadas. Esto no quiere decir que no
sean capaces de trabajar juntos, pero sin duda habrd problemas que debemos tener en
cuenta. Una posible solucion es que las personas de estos dos colores tengan un mayor
conocimiento de si mismas.

Observa la tabla siguiente.
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AZUL: ANALITICO R0JO: DOMINANTE

Critico Diligente Avasallador Resuelto

Indeciso Considerado Estricto Independiente

De mentalidad cerrada ~ Serio/Constante | Duro Ambicioso
Quisquilloso Exigente Dominante Decidido
Sermoneador Metadico Severo Efectivo

Cabezota Comprensivo Manipulador Fuente de inspiracion
Vacilante Respetuoso Exaltado Estimulante

Docil Servicial Indisciplinado Entusiasta
Dependiente Fiable Contradictorio  Impresionante

Raro Agradable Egoista Extravertido

En la columna de la derecha se muestran las cualidades que cada color ve en su perfil.
En la columna de la izquierda, su opuesto exacto puede verlo de forma menos favorable.
Muy posiblemente te haya pasado; oyes de alguien que es un verdadero pelma, pero
cuando conoces a la persona en cuestion, descubres que es muy interesante y acumula
muchas experiencias apasionantes. ;/Quién tiene razén y quién estd equivocado?
Dependera de a quién le preguntes.

El problema reside en la interaccion entre cada color y su opuesto exacto. La imagen
positiva expresa de qué manera cada perfil se percibe asi mismo, mientras que la negativa
es la expresion de como pueden verle los demas.
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Que una persona verde y una roja colaboren en una tarea pude suponer un gran reto. Si
la realizacion del trabajo depende de una cooperacion efectiva, los problemas no se haran
esperar. Al principio el individuo verde es muy pasivo, y alin mas si se le compara con el
rojo, que se pone a trabajar incluso antes de que le den las instrucciones. Mientras el
verde piensa que hacer su parte es muy pesado, el rojo se ha lanzado a trabajar con gran
estrépito.

El individuo rojo serd muy critico con las quejas constantes del verde sobre todo lo
que hay que hacer. Asimismo, el verde pensara que el rojo es un cabrén agresivo que no
sabe escuchar. No obstante, en las circunstancias adecuadas, la combinacion puede
funcionar. En general, los verdes estan dispuestos a cooperar, desde luego ese es su
punto fuerte. Se desenvuelven bien con muchas otras personas, ya que no necesitan
demasiado espacio. De hecho, hay cierta logica en combinar a rojos con verdes, dado
que los rojos disfrutan dando 6érdenes y a los verdes por lo general no les importa
recibirlas.

Sin embargo, de acuerdo con las teorias de Marston (véase mdas adelante) el mayor
reto de todos es poner a trabajar juntos a un amarillo y un azul. Si ninguno tiene mucha
conciencia de si mismo, desde el comienzo se generara mucha tension. La persona
amarilla se lanza a la tarea sin tener la menor idea de qué hay que hacer o como deberia
hacerse. No lee ninguna de las instrucciones y no escucha para enterarse de qué se trata.
Mientras tanto, el azul empieza a leer e investigar todos los materiales a su alcance. No
dice una palabra, tan solo se sienta, casi inmdvil, a pensar.

El amarillo lo considera la persona mas pelma y menos motivadora que ha conocido en
su vida. La incesante chichara del amarillo no hard mas que molestar al azul, al que le
hervird la sangre por el murmullo perpetuo a su alrededor. Cree que el amarillo es una
cotorra y una persona poco seria, que no merece ninguna atencion. Cuando el amarillo se
percata de que no se ha ganado al azul, empleara todos los medios posibles para lograrlo
y, en el peor de los supuestos, intentara conquistar al azul con su encanto, lo que hara
que la relacion naufrague. Los dos se quedaran sentados en su rincon, con las caras
largas, pero cada uno por motivos distintos.

Amigo mio, la solucion radica en la conciencia de uno mismo.
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{SEGURO QUE
ES VERDE!

No es facil averiguar la personalidad e interpretar a todo el mundo. Si en una persona
domina un solo color en sus rasgos de conducta, no te costara interpretarle una vez hayas
acabado de leer este libro. No cuesta detectar a una persona que solo es roja o amarilla.
Incluso los verdes y azules puros son bastante faciles de descubrir, si sabes en qué fijarte.

Como ya he mencionado, estadisticamente hablando, solo el 5 % de la poblacion tiene
un unico color. En torno al 80 % tiene dos y el resto, tres. Nadie tiene cuatro colores, al
menos no con la herramienta que yo utilizo.

Reconocer a quienes estan formados por dos colores es también relativamente facil.
Las combinaciones frecuentes de dos colores siguen cualquiera de los ejes; por ejemplo,
azul/rojo, rojo/amarillo, amarillo/verde o verde/azul.

También es posible que un mismo individuo presente cualidades opuestas. He
conocido a muchas personas que eran amarillas y azules. No hay nada malo en ello; solo
es menos habitual. No obstante, los perfiles claramente rojo/azul son bastante insdlitos.
No sé a qué se debe.

En una ocasién conoci a una directiva de mando intermedio de una empresa
automovilistica. Se comportaba de manera enérgica y decidida, pero, al mismo tiempo,
era sumamente afectuosa. La preocupacion y el afecto que mostraba por sus empleados
eran sinceros, pero tenia algunas cosas desconcertantes. Entre otras cosas, perdia los
nervios con frecuencia y sus broncas eran legendarias. Cuando se daba cuenta, removia
el cielo y la tierra para aliviar los efectos de su conducta y reparar los dafios. Se sentia
realmente mal por haberles echado la bronca a varios empleados, pero a la vez no era
capaz de controlarse. De hecho, estaba realmente agotada por la friccion entre estas dos
fuerzas contrapuestas.

Las personas con tres colores son mas dificiles de detectar. Si resulta muy dificil
averiguar el tipo de personalidad de una persona, quiza se deba al hecho de que tiene tres
colores, pues su conducta vendra determinada por la situacion en cuestion.

El mejor consejo que puedo dar, si realmente no puedes analizar a una persona, es que
no hables y te limites a escuchar. Si no estds seguro de qué hacer compodrtate como los
verdes. En algunos casos también he oido decir que a ciertas personas no se las puede
entender porque no hacen nada, pero incluso los sujetos que son muy pasivos siguen
algin tipo de conducta. Y llegados a este punto del libro, ya sabes con qué conducta se
relaciona que una persona apenas se mueva. Todo apunta a que es un individuo de
conducta azul.
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CAPITULO 15

COMUNICACION ESCRITA

CUANDO DECIDIMOS GESTIONAR UN ASUNTO POR CORREQO
ELECTRONICO PORQUE NO HAY TIEMPO PARA REUNIONES,
O POR CUALQUIER OTRA RAZON

Por escrito se revelan muchas cosas. Los diferentes colores escriben de formas muy
distintas. Algunos le dedican tiempo a expresarse, mientras que otros redactan de manera
concisa. Si tienes ocasion de leer un texto mas largo que un correo —un informe, una
columna, una carta o una carta al editor de un periédico— obtendras mucha informacion
sobre la persona que lo redactd. En numerosas ocasiones la palabra escrita nos permite
detectar el color del autor de un texto. Las personas que emplean pocas palabras cuando
se expresan de manera oral probablemente también lo sean cuando escriben. Y viceversa.

Si solo dispones de un correo electronico, tendrds que partir de eso. Por ejemplo, estas
intercambiando correos electronicos con un cliente y quieres prepararte bien. Fijate en el
aspecto del correo. ;Tiene datos?, ;hay algin toque personal? ;Es corto y conciso, o
parece escrito de manera espontdnea? Todos estos pequeios signos son indicios que
puedes usar a tu favor. Como es habitual, existen muchas excepciones, pero no obstante
hay que tener en cuenta algunas pautas.

A continuacion veremos algunos ejemplos.
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Avséandare kristian.jonsson@teamcommunication.se
Mottagare Cina.cinasson@coco.net

Amne Reunion

La reunion es mafiana a las once de la mafiana. jSE PUNTUAL!

K.

(Qué te parece? Cuando K usa mayusculas, ;jesta gritando? No queda claro. Puede
que solo quiera hacer hincapi¢ en que la hora de la reunion es importante, o a lo mejor
tenia prisa. Pero lo importante es que la persona que recibe este correo electronico se
puede sentir frustrada. Como siempre, los rojos podran asumirlo. «Tranquilizate. Solo
quiere ser claro», se diran.

Coémo debes actuar: contesta rapido como un rayo y de forma breve y concisa. Una
respuesta posible podria ser: «De acuerdoy.

Avsdndare kristian.jonsson@teamcommunication.se
Mottagare Cina.cinasson@coco.net
Amne Reunién
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Avsdndare kristian.jonsson@teamcommunication.se
Mottagare Cina.cinasson@coco.net

Amne Reunién

Los amarillos también se expresan de manera espontdnea y despreocupada por escrito.
Teclean alegres exclamaciones que reflejan lo que le parece bien en ese momento. Fijate
en la cronica social sobre el pobre Lasse y su café. Unas buenas risas que deben
destacarse para captar tu atencion.

Tu respuesta: no corre mucha prisa, pero ni se te ocurra no responder o crearas
incertidumbre. Responde también cordialmente y que no se te olvide darle las gracias por
la foto y mencionar cuanto te has reido...

Avsandare kristian.jonsson@teamcommunication.se
Mottagare Cina.cinasson@coco.net
Amne Reunién

Solo queria recordarte la reunion de mafana a las once. Espero que atn te venga bien.
Voy a buscar algo dulce para tomar con el caf€; traeré unas magdalenas caseras. jQue
pases un buen dia!

Un abrazo, Kristian

Este correo tiene un tono mdas personal y calido. Kristian probablemente habra
revisado el correo para asegurarse de que no habia nada controvertido. A algunas
personas puede ofenderles que se les recuerde una reunion prevista hace tiempo, asi que
en estos casos es bueno estar seguros de que nada puede dar lugar a un malentendido.

(Como responder a un correo tan amable? Sé personal y benévolo, expresa tu
agradecimiento. No es necesario que digas que seria estupendo que hubiera unas buenas
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magdalenas, pero tampoco estard de mas hacerlo. Recuerda tomartelo con calma y no
hacer hincapi¢ en la reunion.

Avséandare kristian.jonsson@teamcommunication.se
Mottagare Cina.cinasson@coco.net
Amne Reunién

Buenos dias, Christina:

Antes de la reunion de mafiana con nuestro cliente, te agradeceria que te familiarizases
con la informacion existente en la que se basa la decision normativa adoptada en este
asunto.

Adjunto tres documentos relacionados con el tema.
Saludos,

Kristian Jonsson

+ 46704808080
Kristian.josson@teamcomunication.se

Copia de las fechas y los participantes.xls
Actualizacion de la estrategia de IT UGMT.doc
Plantilla del folleto 27 de noviembre de 2014.doc

La convocatoria a la reunion se envié hace bastante tiempo, pero eso ya lo sabias,
(verdad? Probablemente hayas creado una alarma en tu ordenador para que envie un
recordatorio un dia antes. El texto del correo electronico es objetivo, sin ningiin detalle
personal. Sin embargo, si contiene una pequefia advertencia que indica que es
conveniente que te prepares bien.

(Cual es la mejor manera de responder a este correo? Confirma que lo has recibido
con los documentos adjuntos y di que le escribirds de nuevo si tienes alguna pregunta tras
leer la documentacion. Ten en cuenta que el remitente da por sentado que lo leerds todo
atentamente.
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CAPITULO 16

;QUE COSAS HACEN QUE NOS
INDIGNEMOS?

EL TEMPERAMENTO PUEDE REVELARLO TODO SOBRE UN

INDIVIDUO
Al final de este libro daré una clase de historia, que trata sobre la clasificacion de los
cuatro temperamentos de Hipocrates y que explica las mismas diferencias sobre las que
versa este libro.

Es posible extraer conclusiones sobre el temperamento de un individuo. Cuando hablo
de temperamento no me refiero al genio o mal carécter, sino a como reaccionan las
personas. Otra manera de explicar este concepto seria qué orientacion tiene una persona,
como elige actuar y si tendra la energia adecuada.
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Melancalico

No obstante, la indignacion es también un interesante indicador, que permite analizar el
color de una persona. Ademas, la indignacion vendra determinada por la situacion. Lo
que a una persona le molesta, a otra puede no molestarle lo méas minimo. Pueden
obtenerse pistas muy valiosas acerca de la conducta observando cémo reacciona alguien
cuando las cosas salen mal. Si las usas, sabrds enseguida como continuar tu analisis.
Permiteme que ponga un ejemplo breve de diagndstico rapido.
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:QUE DEMONIOS...!

Para simplificar la cuestion podemos comparar los distintos temperamentos con distintos
tipos de vasos. Sugiero comparar el rojo con un vaso de chupito. Dado que este tipo de
vaso no tiene mucha capacidad, quiza te preguntes por qué lo sugiero.

Es verdad que no tiene mucha capacidad, y justo asi funcionan numerosas personas
rojas. No necesitan mucho para perder los nervios y explotar. Les basta con un atasco,
una llamada perdida, alguien que sube despacio las escaleras mecénicas, no salirse con la
suya o que una persona sea dura de mollera. Recuerda que los rojos suelen pensar que
estan rodeados de idiotas. Encuentran muchas razones para enfadarse, pero por lo
general tienen la ventaja de ser capaces de estallar para descargar su ira o su agresividad.
Sus accesos de ira duran un rato, y disfrutan discutiendo. El vaso de chupito se vacia
facilmente y en poco tiempo, dado que no tiene mucha capacidad. (No estoy
refiriéndome ahora a como perciben las cosas las personas que tratan con los rojos.)

Lo bueno es que acostumbran a apaciguarse bastante rapido. Rara vez siguen
enfadados por mucho tiempo. Suelen soltar lo que quieren decir y luego pasan pagina. Es
verdad que quienes les rodean pueden quedarse muy desconcertados, pero ese no es el
problema de los rojos, sino de los demas, pues los rojos ya habran dado por zanjado el
incidente. Después vuelve a ocurrir algo muy ofensivo, y estallan de nuevo. Una vez y
otra vez.

Imaginate que coges el vaso de chupito y lo derramas sobre tu escritorio. No sera
agradable, pero podrés gestionarlo. Siempre puedes secar el escritorio.

La cuestion es que el vaso se llena tan rdapido como se vacia y volvera a ocurrir.
Muchos perciben el temperamento rojo como completamente imprevisible. Siempre a
punto de estallar.

Sin embargo, no creo que sea en realidad tan malo. Si conoces a la persona en
cuestion, es muy probable que también sepas qué le hace reventar.

Ademads, es importante saber una cosa de los rojos: no viven la situacion como un
enfado; tan solo le han dicho a alguien sin rodeos lo que pensaban o le han gritado. De
nuevo, para ellos Gnicamente es otra forma de comunicarse. Por ejemplo, a muchos
verdes les parece que los rojos estan enfaddndose cuando lo tnico que hacen es defender
su postura. Todo depende del cristal con que se mire, pero suele ocurrir que muchos se
apartan, porque les parece que les va a caer una bronca. La consecuencia de esto es
clara: como se encolerizan facilmente, los rojos se pierden gran parte de las opiniones
que podrian darles los demas.
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No nos engafiemos, incluso los alegres amarillos explotan. Aunque por lo general su
actitud es increiblemente positiva y rebosan optimismo, al igual que los rojos, son
personas muy activas y con multiples opiniones. Esto supone que hay mucho ante lo que
reaccionar y, por tanto, como las ideas llegan rdpido y su lengua no les obedece del todo,
pueden surgir problemas. Lo que dicen no siempre estd bien meditado.

Dado que son a un mismo tiempo muy expresivos y emocionales, notards con
antelacion cuando esta subiendo la temperatura. A una persona observadora le resultara
facil percatarse de que un amarillo estd a punto de estallar. Su mirada se vuelve mas
intensa; sus gestos, mas impetuosos, y eleva la voz. Todas estas cosas ocurren, pero de
forma gradual.

Si hemos dicho que el temperamento de los rojos es como un vaso de chupito, el de
los amarillos puede compararse a un vaso de leche. Tiene més capacidad y por eso
resulta mas facil ver cudndo estd a punto de rebosar. Va llenandose poco a poco, y si
estas atento no te costara darte cuenta de ello.

Ahora bien, ;qué pasard si derramamos el vaso de leche sobre el escritorio? Todo se
mojard mas y sera mas dificil limpiar que antes con el vaso de chupito, ;verdad? Muchos
documentos importantes se estropearan y hara falta algo méas que papel de cocina para
secar el liquido.

No obstante, ain podremos manejar la situacion. Incluso estos arrebatos de genio
pueden gestionarse sin demasiadas dificultades.

El temperamento de los amarillos también presenta ventajas. En cierto modo se sentira
molesto por haber destrozado a alguien cercano, ya sea un compafero de trabajo, un
familiar, un vecino, o se trate de ti. Asi que la proxima vez que os veais quizéd intente
compensarte. Tienen remordimientos, algo que los rojos no son capaces de entender.

Si la persona es una combinacion de rojo y amarillo, las discusiones pueden ser
bastante duras. En estos casos hay mucho ego de por medio, y no es facil entender lo
que esta pasando. Dependiendo de las motivaciones y los estimulos a los que responda el
individuo, también puede que defiendan su postura hasta limites absurdos. En el caso de
amarillos auténticos, el ego suele meterse por en medio. Lo bueno es que, debido a su
mala memoria, no guardan rencor demasiado tiempo. Se les olvida rapido que ha habido
un conflicto, lo que hace que a los azules y a los verdes los amarillos les resulten un poco
demasiado intensos.
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«CUIDADO CON LA FURIA DEL HOMBRE PACIENTE»: MUCHO
CUIDADO

(Has oido alguna vez esta frase? La persona que la acufid probablemente estaba
pensando en un individuo verde. No s€ si has visto alguna vez a una persona verde
perder la paciencia. Por ejemplo, a ese buen amigo tuyo, cordial y amable, con el que
nunca has discutido y en el que jamas has visto ningin gesto de mal genio.

(Quiere esto decir que esta persona no se enfada? No, en absoluto. Solo significa que
en lugar de exteriorizar su enfado lo vive en su fuero interno.

Compararé el temperamento verde con un barril de cerveza de cuatrocientos litros.
(Puedes imaginarte cudntos vasos de chupito hacen falta para llenarlo? Podemos llenar y
llenar, sin llegar ni siquiera a cubrir el fondo. Asi funcionan muchos verdes. Aceptan sin
objeciones. Esto estd muy relacionado con que no les guste verse implicados en
situaciones de conflicto, pero también con su incapacidad para decir que no. Se muestran
de acuerdo porque es lo mas facil.

[ Significa esto que los verdes carecen de opiniones? No, en absoluto. Tienen tantas
como los demads, pero no hablan sobre ellas. Y justo este suele ser el problema. El barril
se llena. Pueden aceptar semana tras semana una injusticia de la que son conscientes.
Pueden pasar afios hasta que el barril esté lleno.

Ahora coge ese barril y viértelo sobre tu escritorio. ;Qué sucedera? Todo se inundara.
El agua se llevara cualquier cosa por delante, no solo lo que haya sobre el escritorio, sino
también el escritorio y a ti con ¢l. No hay forma de evitarlo. Todo tiene que salir.

«Has dicho que no terminé¢ mi cometido a tiempo, ;no es asi? ;Si o no? La semana
pasada dijiste que no lo habia hecho bastante bien. Bueno, pues déjame decirte que...
Hace un afilo me prometiste una nueva oficina, y aiin no se ha concretado. Cuando entré
a trabajar aqui, en 1997, se dijo esto mismo, vale, dé¢jame que te diga...»

Todo tiene que salir, asi que asegurate de que no eres la gota que colma el vaso.

En un problema a gran escala, los verdes no alivian la tension, sno que controlan sus
emociones para no llamar la atencion o crear problemas. No tienen recursos innatos para
liberar la tension, pero sienten y viven las cosas igual que todo el mundo. Los demas
podriamos ayudarles actuando como mediadores. Podemos formularles preguntas,
animarlos a expresarse y estar atentos a las sefales. Fijate en su lenguaje corporal para
ver si indica desaprobacion, crea a su alrededor un ambiente sano, donde se sienta
comodo diciendo lo que piensa sin tener que alejarse mucho de su posicion habitual. Si
no, vivird su frustraciéon interiormente, y hoy en dia sabemos cuales son las
consecuencias del estrés para la salud.

Tengo mi propia teoria —que no puedo probar cientificamente—, pero creo que por
todo lo expuesto los verdes sufren el sindrome de desgaste profesional (o burnout):
reprimen la ansiedad, la angustia e, incluso, la rabia tanto tiempo que al final se ponen
enfermos. Es un problema grave que hemos de tomarnos muy en serio.
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.QUE ACABO DE DECIRTE? UN SABELOTODO PARA TODO EL
MUNDO

Durante un periodo especialmente estresante cuando trabajaba en el sector bancario, oi
un comentario sobre un trabajador azul. Todos estdbamos trabajando dia y noche, y
muchos empezaban a mostrar emociones extremas. La frustracion se palpaba en el aire.

Nuestra interventora de crédito estaba en el ojo del huracan, pero nada la afectaba, no
daba muestra alguna de estrés. Su expresion era absolutamente indescifrable y
gesticulaba tan poco y tan comedidamente como siempre. Mientras los demas a veces
comiamos y otras no, sobre la marcha, ella se tomaba sus sesenta minutos para almorzar
en paz y en silencio..., como si nada pudiera perturbar su tranquilidad.

Uno de mis compafieros de trabajo, que era amarillo y rojo, dijo: «No es normal.
Seguro que no tiene ni un sentimientoy.

En aquel entonces, me parecid logico, pero si se piensa bien, no puede ser verdad. Los
azules tienen menos necesidad de comunicarse que los verdes; por tanto, no lo hacen.
Algunas cosas las viven en su interior. Los rapidos de mente estaran preguntandose si los
azules corren el mismo riesgo de desgaste laboral que los verdes. No, en absoluto. Los
azules tienen un método para controlar el estrés.

Para explicarlo con una metafora, los azules serian un gran barril de cerveza, tan
grande como el de los verdes, pero con una diferencia clave. En la parte inferior tiene un
pequeiio grifo, que les permite liberar parte del contenido del barril y regular la presion si
asi lo desean.

Es mas, el grifo gotea. No estd lo bastante apretado y casi siempre gotea un poco. Los
azules expresan su descontento en forma de pequefias quejas: «Fijate, alguien ha dejado
el boli fuera de su sitio jotra vez!», «Como siempre, tendré que acabarlo yo», «Como
siempre, me toca hacer lo més aburrido», «No hay ninguna estructura en esto. Como
siempre». Y asi eternamente. Sus pequeias quejas conciernen a la mayoria de los que le
rodean, pero estos solo oyen un murmullo incesante. Como nunca llega la sangre al rio,
lo interpretamos como un simple lloriqueo continuo, pero el descontento es real. Ademas,
dado que los azules no son lo suficientemente activos, prefieren discutir sobre el
problema en lugar de hacer algo al respecto. Se trata de que los demds vean las cosas
como ellos, de que no es a ellos a quien corresponde actuar o puede que simplemente
estén de mal humor. Pero para ellos quejarse es una estupenda manera de mantener
controlada la tension. De esta forma nunca sera necesario vaciar el barril sobre un
escritorio ajeno y se evitaran catastrofes realmente graves.

La mejor manera de lidiar con sus quejas es responderles con preguntas; pideles
ejemplos concretos y sugerencias para hacer mejor las cosas. Es muy posible que nuestro
compaifiero azul sepa como resolver el problema, pero necesite una pregunta directa para
poder dar un paso adelante y sugerir una solucion.
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;CONCLUSION? ;QUE PUEDES HACER CON EL HECHO DE
QUE LA GENTE NO SE ENFADE DE LA MISMA MANERA?
Con estas pequenas observaciones podrds hacerte una idea rapida de con qué tipo de
persona estas tratando. Fijate en como reaccionan en situaciones de estrés y tension.
Pero recuerda también que ningin método es infalible. Estas son tan solo indicaciones
y uUnicamente aplicables a los colores individuales. Ademas, como ya he dicho, las
distintas situaciones pueden dar lugar a formas de comportamiento totalmente diferentes.
En general, cuanto mas importante sea una cuestion, mas fuerte serd la reaccidn que
provoque.
Compruébalo por ti mismo: si alguien insulta a tu vecino quizé te parezca injusto, pero
si alguien msulta a tu pareja, te enfadards muchisimo. Es solo un ejemplo. Existen
muchos niveles y grados de diferencias sobre los que reflexionar.
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CAPITULO 17

FACTORES DE ESTRES

Y LADRONES DE ENERGIA.
¢QUE ES REALMENTE EL ESTRES?

La indignacion y el estrés son cosas diferentes. A veces una es consecuencia de la otra,
pero no siempre. Algunas personas se enfadan debido al estrés, otras se estresan debido a
su enfado. Cuando hablamos de estrés, normalmente nos referimos al hecho de tener
mucho por hacer y muy poco tiempo para hacerlo. No hay suficiente tiempo para
acabarlo todo en el trabajo, y a la vez, por ejemplo, ir al gimnasio, quedar con los
amigos, pasar tiempo con la familia y realizar distintas actividades de ocio.

Es importante dejar claro que el estrés que nos hace infelices durante largos periodos a
menudo tiene otras razones mas alld de la falta de tiempo. Si uno tiene grandes
expectativas sobre lo que hara o sobre coémo tiene que ser, y se encuentra bajo presion
puede estresarse, incluso aunque no le falte tiempo.

La presion, las exigencias y las expectativas pueden generar estrés y, por ejemplo,
hacer que te sientas mal contigo mismo, que seas incapaz de actuar y que te cueste
dormir o que te duela el cuerpo. En resumen, el estrés aparece cuando soportamos
exigencias y expectativas que superan lo que podemos afrontar.
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Ahora en serio: cada uno de nosotros reacciona de manera diferente al estrés. Personas
distintas pueden vivir el mismo incidente de diferentes maneras, y una misma persona
puede vivir incidentes similares de distinto modo en diferentes momentos. Por ejemplo,
las experiencias que hemos vivido en el pasado y nuestro estado de dnimo afectan a
cdmo actuamos y reaccionamos.

Si nos encontramos bien y estamos descansados, quizd una semana dura en la oficina
nos parezca un desafio, a pesar de la pesada carga de trabajo. Sin embargo, si estamos
cansados y no nos sentimos bien con nosotros mismos, la misma semana puede resultar
horrible y dura.

(Qué relacion hay entre nuestro modo de comunicar y el estrés? Por decirlo de
manera clara: la forma en que nos comunicamos no dice nada de nuestro umbral de
estrés, o lo que es lo mismo, sobre cudnto estrés somos capaces de soportar. No
obstante, si nos da informaciéon sobre qué cosas nos estresan y coOmo reaccionamos al
estrés. Ya he mencionado el concepto de las motivaciones o fuerzas motrices, es decir, lo
que hace que me levante de la cama por las mafianas para salir disparado al trabajo y
esforzarme alli un poco mas de lo necesario. Este libro no se ocupa de este aspecto,
pero, como es logico, es facil entender que nos estresamos cuando nos damos cuenta de
que estamos empleando demasiado tiempo en las cosas equivocadas.

Una vez que has entendido cudles son los factores de estrés mas importantes en tu
vida, puedes intentar no caer en la trampa innecesariamente. Si es un directivo
responsable de varios empleados y conoces sus perfiles de conducta, podrés sortear los
mayores obstaculos. Es posible evitar la mayor parte del estrés si sabes como y asi
podras mantener la productividad del equipo.

A continuacién proporcionaré algunos datos breves que pueden serte de utilidad.
Parate a pensar en qué momento te encuentras. Convéncete de que el estrés te roba
energia. No puede eludirse el hecho de que trabajamos mejor cuando sentimos cierto
grado de armonia.

El siguiente capitulo estd escrito con un deje de ironia. Por favor, interprétalo de ese
modo.
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FACTORES DE ESTRES PARA LA CONDUCTA ROJA

Si por algiin motivo quieres estresar a un individuo rojo, puedes desarrollar cualquiera de
las siguientes tacticas para minar su autoestima.

Quitales todo tipo de autoridad
A los rojos les resulta muy dificil no participar en la toma de decisiones. Por un lado,

creen que sus ideas son mejores y, por el otro, sin duda creen que deberian estar a cargo
del proyecto.

No logres ninguin resultado en absoluto
Si no progresamos en un cometido, puede que todo nuestro esfuerzo hasta ahora haya

sido en vano. Esta idea puede provocar un trastorno por estrés grave en las personas
rojas y los que les rodean deberian estar alerta, pues buscaran chivos expiatorios.

Elimina todo reto
Los rojos se aburren si todo resulta demasiado facil. La conducta roja solo valora una

cosa: la habilidad para gestionar problemas y complicados retos. Si no los hay, los rojos
careceran de estimulos. Se volveran pasivos, convencidos de que no hay nada que hacer.
Quiza bajen el ritmo y, en ese caso, puede costar revertir la tendencia.

Malgasta tiempo y recursos y trabaja con toda la ineficiencia de que seas capaz

Sentarse a no hacer nada es una pérdida de tiempo. No es necesario que de verdad no
estés haciendo nada, pero para los rojos, no alcanzar tu maxima productividad en todo
momento serd algo antiecondomico y especialmente estresante desde una perspectiva de
gestion. Es probable que a los rojos se los evalie por la eficiencia de la organizacion.

Aseguirate de que todo se vuelva rutinario
Las tareas repetitivas y triviales son una sentencia de muerte para los rojos. Les aburren.

En estas circunstancias pierden su concentracion y buscardn otra cosa que hacer. El
trabajo rutinario no se les da bien. Son terribles con los detalles, y lo saben. Del aburrido
trabajo de rutina que se encarguen otros, porque en su opinién ellos captan mejor la
vision de conjunto.

Comete un monton de errores absurdos
Los errores son una cosa; pero los errores absurdos, otra de todo punto diferente, pues

son abrumadoramente innecesarios. A los rojos los saca de quicio darse cuenta de que
estan rodeados de descerebrados. «;Por qué nadie se entera de lo que hay que hacer?
Tampoco es tan dificil.»

Privales de todo control sobre los demas
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La necesidad de control de los rojos puede ser enorme. En su caso, no se trata de tener
controlados los datos y detalles, sino que necesitan controlar a la gente. ;Qué estan
haciendo los demds?, ;como lo estan haciendo?, etcétera. Se frustran mucho si no
ejercen el control sobre estos aspectos.

Pideles a menudo que se calmen o que bajen la voz
A'los rojos los saca de quicio que alguien les diga que estan enfadados sino es asi. Puede

que tengan un poco mas de genio que el resto de la gente, pero eso no significa que estén
enfadados. De hecho, justo esta acusacion puede hacer que se enfaden, y mucho.
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.QUE HACEN LOS ROJOS CUANDO SE SIENTEN ESTRESADOS
Y PRESIONADOS?

Sencillamente, se ponen a echarle la culpa a todos los demas. Como los rojos suelen
estar rodeados de idiotas, enseguida encuentran chivos expiatorios. Ademas, es muy
posible que se excedan cuando reprenden a alguien por haber provocado un desastre. Te
aconsejo que te prepares, jporque sentiras el escozor de sus latigazos!

Los rojos suelen ser mas exigentes que las personas de otros colores. Esperan mucho
de si mismos y mucho de ti. Si estan estresados se vuelven ain mas exigentes y
determinados.

En estas circunstancias lo normal es que pasen por alto a los otros integrantes del
grupo. Se encierran en si mismos, se entierran en la tarea en cuestion y trabajan todavia
mas. Ten en cuenta que la rabia esté latente, asi que ten cuidado con lo que haces en su
presencia.
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JPUEDO AYUDAR A LOS ROJOS A CONTROLAR EL ESTRES?

Si tienes autoridad para dar a una persona de conducta roja 6rdenes directas, la respuesta
es simple: pidele que se controle. Funciona. Otra manera de hacerles mas llevaderas las
situaciones estresantes es mandarlos a casa a que hagan un poco de ejercicio o enviarlos
a algn lugar donde puedan participar en alguna carrera o competir en algo, con
independencia de que sea o no importante para el equipo. Cuando vuelva, la mayor parte
de su agresividad se habra evaporado.
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Si por algiin motivo quieres estresar a un individuo amarillo, puedes probar una de las
siguientes estrategias para romper su equilibrio.

Actiia como si fueran invisibles
Te acuerdas de lo que motiva a los amarillos, ;verdad? «jMirame! jAqui estoy!» Si

quieres sacarles de sus casillas, solo tienes que actuar como si fueran mvisibles. Si lo
demas no los ven, es como si no existieran. La persona de conducta amarilla sentira que
no le hacen ningln caso, lo que sin duda le generara estrés.

Muéstrate muy escéptico sobre todo
A los amarillos les estresa que una persona manifieste un gran escepticismo, les resulta

muy negativo. Prefieren centrarse en lo positivo y luminoso, y consideran agoreros a
cualquier persona realista. El pesimismo y la negatividad acaban con cualquier atisbo de
compromiso de los amarillos y hace que se sientan presionados.

Segmenta el trabajo todo lo que puedas
Como los rojos, los amarillos tratan de evitar la rutina, las tareas repetitivas y las

programaciones apretadas. No les importa establecer programaciones para los demas,
pero ellos no son capaces de ajustarse a estas. Obligale a seguir uno de tus programas y
comprobaras como el estrés se refleja en la piel de tu amigo (o examigo) amarillo.

Aislales bien del resto del grupo
Lo peor que existe en el mundo para los amarillos es, quiza, que no haya nadie con quien

charlar. Necesitan hablar, lo que implica que tiene que haber alguien para escucharlos.
Permanecer encerrados en una oficina con solo un escritorio como compaiiia es un
castigo peor que la muerte. Es como si los deportases a Siberia.

Deja claro que reirse en el trabajo es una irresponsabilidad

«¢{No se puede bromear ni tener sentido del humor?, ;acaso estamos en una funeraria?»:
estos fueron los comentarios de una compafiera de trabajo amarilla cuando descubri6 que
los consultores no teniamos tiempo para andar con tonterias. Se estresé tanto con la
seriedad, que se marchod antes de que acabase el periodo de prueba.

Presionales para que piensen (dos veces) antes de hacer las cosas
Contener la espontaneidad es como querer evitar que se derrame la leche cuando hierve

tapando el cazo. No funcionara. El desastre sera considerable, y todo el mundo termina
implicado cuando los amarillos —sonora e intensamente— arrastran a los demads en su
espiral de estrés. Es aconsejable estar preparado, el estrés de los amarillos serd patente.
No creas lo contrario.
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Discute y sé quisquilloso ante los detalles insignificantes

Tener que discutir por todo es muy pesado. Esto es hasta cierto punto paradojico, dado
que los amarillos, a diferencia de los verdes, no temen los conflictos. No obstante, si hay
demasiados enfrentamientos, el deseo de diversion y positividad desaparecerd, lo que es
causa de estrés. No les molesta discutir, pero si se sobrepasa cierto limite, los amarillos
no estaran en su mejor forma y perderdn su esplendor habitual.

Humillalos en publico

Un amarillo que ha recibido una critica negativa en presencia de los demds no es un
agradable espectaculo. Hacer algo asi bastara para que jamas vuelva a hablarte. Es mas,
empleard fuertes mecanismos de defensa y ti no conseguirds nada.
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No es raro que intenten llamar la atencién atn més de lo habitual. Tienen que buscar un
mecanismo de compensacion al hecho de no sentirse bien, y su ego hace que les resulte
imposible no destacar su presencia todavia mas. Lo que esto significa es que buscaran
atencion activamente, para sentirse mejor. Pero asi se corre el riesgo de que hablen
demasiado, acaparen todas las reuniones y toda la atencion en las relaciones personales y
que se coloquen en el centro de todo.

Tal vez creias que su optimismo era insuperable, pero no, los amarillos estresados
también corren el riesgo de volverse excesivamente optimistas. Debes saber que nunca te
has enfrentado a un verdadero reto si no sabes lo que es lidiar con un amarillo muy
estresado. Hara planes tan locos que ni ¢l mismos se los creera. Aunque eso es normal
para un amarillo.
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Déjales que organicen una fiesta. Necesitan reunirse con otras personas en ambientes
sociales. Es mas, esta necesidad puede llegar a ser apremiante. Si el estrés se prolonga
demasiado tiempo en los amarillos, puede que se hundan en su propia miseria. Cuando
su estrés parezca en su peor momento, sugi€reles salir de bares, ir a una fiesta o
simplemente hacer una barbacoa. No hace falta que sea nada muy espectacular, pero
asegurate de que se divierten un rato. Es mas: que se divierten MUCHO.
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FACTORES DE ESTRES PARA LA CONDUCTA VERDE

Si por algin motivo quieres estresar a un individuo verde, te propongo que pruebes
alguna de las siguientes desagradables estrategias.

Quitales toda la seguridad
Asignales tareas que nunca han hecho antes sin explicarles nada, pero, al mismo tiempo,

exige que la lleven a cabo a la perfeccion. Déjalos solos en reuniones con personas que
les hagan peticiones descabelladas. No llevan bien que las conversaciones adquieran un
tono agresivo. Enviales a un rojo enfadado. El estrés aparecera pronto, sin remedio.

Deja un motén de cabos sueltos
Las tareas por acabar y los cabos sueltos son sumamente terribles. A los verdes les gusta

entender como encajan las cosas; no les resulta agradable no saber como funciona el
proceso. Realmente tienen problemas con los proyectos incompletos y los asuntos que
llegan a empezarse, pero luego se paralizan y no hay fecha para su finalizacion. Por esta
razon los amarillos tienen un talento especial para estresar a los verdes.

Controla de cerca todo lo que hacen
Los verdes se estresan mucho si carecen de su espacio privado; si no cuentan con algin

lugar donde refugiarse del mundo. Les gustan las personas, sin duda, pero también
necesitan estar solos, de lo contrario, no son capaces de pensar.

Cambios rapidos y cambios de direccion sin garantias

Esta es la especialidad de los rojos y los amarillos. Decisiones rapidas que no siempre
justifican. A los verdes les mortifica verse obligados a realizar cambios rapidos e
inesperados, lo que a menudo provoca que acaben en un estado de absoluta indiferencia.
El peor tipo de cambio para los verdes es aquel en que se les da una orden por la mafiana
y, cuando estan apenas empezando a pensar en cumplirla, reciben la orden que la revoca.
Nada volvera a ser lo mismo.

JSerias tan amable de volver a hacerlo todo desde el principio?

Tener que repetir una tarea equivale a fracaso. Si debes volver a hacer algo, solo puede
deberse a que lo que hiciste en primer lugar no estaba lo bastante bien hecho. En otras
palabras, supone una critica negativa. Por ende, eso significa que no eres lo bastante
bueno como persona, lo que por supuesto es terriblemente estresante. «Aqui no me
quieren.»

iOye! No podemos estar de acuerdo absolutamente en todo
Las discrepancias en los grupos de trabajo o en el seno de la familia conllevan estrés de

forma inevitable. Estamos hablando de conflictos, que es una cosa que solo interesa a los
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agitadores. Las fricciones en el ambito familiar, que es el grupo mas importante, son total
y absolutamente graves. Los verdes no sabran qué hacer en estos casos.

Presionales para que asuman el protagonismo
Los verdes no asumirdn una posicion central en un grupo numeroso bajo ninguna

circunstancia, y para ellos sera numeroso cualquier grupo de mdas de tres personas, a
menos que conozcan muy bien a todos los integrantes. Exigir a los verdes algo semejante
es muy inoportuno, pues se limitardn a mirar fijamente los documentos. Todos los demas
se daran cuenta de como se apodera de ellos el malestar y el grupo en su totalidad
terminara estresado. No es aconsejable.
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.QUE HACEN LOS VERDES CUANDO SE SIENTEN ESTRESADOS
Y PRESIONADOS?

Se vuelven muy reservados y casi insensibles. Su lenguaje corporal se torna rigido y
cerrado, y si ti eres uno de los causantes de su estrés, daran claras muestras de que no
quieren saber nada de ti. Algunos verdes incluso reaccionan con una gran apatia. Se
vuelven frios y poco comprensivos, incluso con las personas a las que, en circunstancias
normales, tienen en gran estima.

También vacilaran mucho en cuanto hagan. El estrés vuelve inseguros a los verdes y
hace que teman cometer errores, tanto en el trabajo como en casa. Si uno de sus hijos se
pone enfermo, los verdes se tornan pasivos y miran al vacio, solo porque tiene miedo de
cometer algin error. Ademas, también se culpardn por la situacion y es posible que se
cierren del todo a los demas.

En el trabajo las cosas pueden ser un poco distintas. Depende. Muchos verdes se
estancan, obstinados o tozudos, irritando a quienes les rodean al negarse a hacer ningin
cambio. Se niegan a actuar aun cuando ven que las cosas no funcionan en una
determinada situacion. Tal vez parezca extrafio, pero cuando los verdes se estresan su
obstinacion habitual se impone y les impide actuar.
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(PUEDO AYUDAR A LOS VERDES A CONTROLAR EL ESTRES?

Deja que no hagan nada. Dales tiempo libre para la jardineria o para dormir o para
cualquier otra actividad relajante. A lo mejor puedes mandarlos al cine —con un grupo
pequetio o, mejor aun, solos—, o pasarles un buen libro que en dos dias. Realmente no
quieren hacer nada, asi que permiteselo hasta que el estrés disminuya. Volveran a ser
ellos mismos.
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FACTORES DE ESTRES PARA LA CONDUCTA AZUL

Si por algiin motivo quieres estresar a un individuo azul, deberias intentar trastocar todos
sus calculos.

No saben de lo que hablan
Es facil que creas que los azules no se toman las criticas de forma personal, pero si son

falsas —en su opmidn— y las consideran infundadas, les cuesta mucho asumirlas. No es
porque teman el conflicto o porque vayan a enemistarse contigo, sino porque su sentido
de la perfeccion resulta herido.

El equipo directivo ha tomado una decision espontanea

Los azules ni siquiera son capaces de imaginar que exista algo perfecto, por lo que llevan
bien los cambios. Pero necesitan conocer los motivos que explican ese cambio. Si no
estaba planeado, entonces es un cambio no planificado, y por tanto, falto de estructura, y
eso no es bueno. Inevitablemente, tracra dolores de cabeza.

Fso parece realmente muy dudoso, pero aun asi seguiremos adelante
Todo conlleva ciertas dosis de riesgo. Los azules ven riesgos por todos lados. Un rojo

diria que es muy arriesgado saltar de un avion sin paracaidas, pero un azul podria decir
que comprar un nuevo cortacésped es muy arriesgado. Realmente no sabes lo que puede
ocurrir. Y cuanto mas rapido es el ritmo, mayores son los riesgos.

Vienen mis parientes sin avisar. ;Qué te parece?
Es cuestion de orden y estructura, de trabajar a un ritmo relajado o de reformar la cocina

segin una planificacion establecida. Si la mitad de la familia se presentase sin avisar,
alteraria todos los planes. Nunca deberias sorprender a los azules. Ademas, dado que es
posible que no haya comunicado sus planes por completo, si le das una sorpresa,
espérate un buen enfrentamiento.

iAy! ;Qué ha pasado?

Los que cometen fallos son los zopencos y los pocos rigurosos. Los azules no cometen
errores, por lo que cuando todos los demas echan al traste el trabajo, y por consiguiente
interrumpen los planes, es posible que los azules cierren la puerta y se nieguen a
enterarse de lo sucedido. No quieren oir que el proyecto se ha hundido, solo quieren
seguir haciendo lo que les toca; aunque la tarea ya no sea necesaria.

Malditos defensores de la burocracia

«¢No tienes ninguna imaginacion? Realmente debemos ser un poco mas flexibles en este
asunto.» Esta es una manera excelente de hacer que los azules pierdan la cabeza en el
trabajo. Todos aquellos que infringen las normas y se saltan las reglas merecen su
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desconfianza y, en su opinion, tienes que atarlos en corto. Siun azul se da cuenta de que
ha caido en manos de una empresa en la que no se respetan los procedimientos
aplicables, puede que dé muestras de toda su oposicion a ello.

Ahora solo tenemos que arriesgarnos un poco
Se trata de una variante de lo expuesto en el punto anterior. Lo que esta bien estd bien y

es lo mas importante, el elemento principal. Lo dice incluso un libro. Asi que si los azules
no pueden prepararse de la forma que les gusta hacerlo (que a veces es de manera muy
engorrosa), el estrés se dispara. Son lo opuesto a espontaneo y no tiene sentido intentar
que un azul responda a una determinada cuestion con la que no se ha familiarizado.
Contestara con tantas reservas que no servira de nada.

Las personas exageradamente sentimentales

Ni hablar. La cursileria sentimental les resulta manifiestamente desagradable. Eso sera
conflictivo e incomodo, y a los azules esas cosas no les gustan. Lo que importa es la
logica, y si esta se pasa por alto, se pondrdn muy nerviosos. Desapareceran y jamas se
les olvidard que eres una persona sentimental que no usa su cerebro del mismo modo que
ellos.
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:QUE HACEN LOS AZULES CUANDO SE SIENTEN ESTRESADOS
Y PRESIONADOS?

Se vuelven excesivamente pesimistas. Ay, si, realmente ain mas de lo habitual. De
repente, todo se vuelve negro y puede que incluso se depriman. Es normal que se tornen
apaticos y que ya nada les resulte interesante. El pesimismo se cernira sobre nosotros. Es
mas, se volveran msoportablemente pedantes. Mucha gente aumenta el ritmo para poder
gestionarlo todo cuando estan estresados, pero no los azules; ellos echaran el freno.
Ahora no es el momento de cometer errores. Quienes les rodean que se preparen para las
criticas. De repente sefialaran cada pequeiio error que observen, y no seran pocos. Es
muy posible que se vuelvan unos sabihondos insoportables.
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JPUEDO AYUDAR A LOS AZULES A MANEJAR EL ESTRES?

Necesitan privacidad. Debemos darles tiempo y espacio para pensar. Les hace falta
analizar la situacion y comprender las conexiones, por lo que necesitan que se les dé
tiempo para ello. Si les dejas espacio, en su momento volveran. No obstante, si se
hunden demasiado en la depresion habra que ofrecerles una ayuda maés clara.

Conclusiéon: /Qué podemos aprender estudiando a distintas personas estresadas? La
leccion que podemos extraer de este experimento es que —ademas de que el estrés es
negativo para la mayoria de las personas— la conducta y el comportamiento normales de
los individuos se agudizan con el estrés. Los rojos se vuelven mas severos y agresivos
con quienes les rodean; los amarillos, mas malhumorados y desordenados; los verdes se
vuelven mas pasivos y se implican aun menos de lo habitual, y los azules se cierran por
completo y le buscan los tres pies al gato, fijandose en detalles que nadie puede ver.

Lo mas importante es evitar que la gente se estrese innecesariamente. S€ que esto ya
lo sabias, pero puede ser util conocer lo que estresa a cada perfil de conducta. A una
persona roja no le generan tanto estrés las presiones, como a los verdes o a los azules;
por el contrario, los rojos necesitan que los presiones para tomar fuerzas, pues si todo es
facil, se aburren.

Son determinantes muchos factores: la situacion, el perfil, la persona, el momento del
dia, la carga de trabajo, el grupo, el tiempo. Pero si estds atento, todo funcionara a la
perfeccion.
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CAPITULO 18

UNA BREVE REFLEXION DESDE UNA
PERSPECTIVA HISTORICA

NO HA CAMBIADO NADA; LA GENTE SIEMPRE HA SIDO ASI

Los antecedentes de lo leido hasta ahora

Este capitulo explica como llegué a la mvestigacion en la que se basa este libro. Puedes
saltartelo si no te interesan la historia y las referencias o la investigacion o cualquier otra
cosa que te robe gran cantidad de tiempo que, de otra manera, dedicarias a tu
satisfactoria vida. Para todos los demads, para los que quieran leerlo, hace mucho
tiempo...

En todas las culturas ha existido la necesidad de clasificar a las personas. Una vez
superada la Edad de Piedra, cuando nos volvimos mas reflexivos, descubrimos que a lo
largo y ancho del mundo las personas eran distintas. Menuda sorpresa.

Pero ;coémo de diferentes? ;Y de qué modo podria describirse eso? Probablemente
haya tantas formas como culturas sobre la faz de la tierra, pero pondré algunos ejemplos.

.Qué pensador de la Antigua Grecia podriamos utilizar ahora? ;Hipocrates?
A Hipdcrates, que vivid cuatro siglos antes de Cristo, se le considera el padre de la

medicina. A diferencia de otros médicos de la época, no era supersticioso: creia que las
enfermedades tenian su origen en la naturaleza y no las enviaban los dioses. Por ejemplo,
pensaba que lo que causaba la epilepsia era una obstruccion en el cerebro. Hoy en dia se
sabe que es asi, pero en aquel entonces era una teoria revolucionaria. La patologia de los
humores o teoria de los cuatro humores se relacionaba con los cuatro temperamentos.
Segun Hipocrates, el temperamento era la manera fundamental de reaccionar; nuestra
personalidad o humor, que es su significado original. Y nuestro temperamento controla
nuestra conducta.

Uno goza de buena salud cuando la bilis negra, la bilis, la flema y la sangre estdn
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equilibradas. Si vomitamos, tosemos o sudamos, por ejemplo, significa que el organismo
esta intentando liberar una o mas de estas sustancias.

La palabra griega kholé significa «bilis amarillay y, por tanto, una persona colérica era
aquella dominada por la bilis amarilla o el higado; personas temperamentales y exaltadas,
que a veces intimidan a los que les rodean con sus imperiosas maneras. «Colérico»
podria traducirse como «temperamentaly.

Persona Persona
melancolica coléerica

Persona
flematica

La palabra latina sanguis significa «sangre». Una persona sanguinea se halla dominada
por la sangre, o el corazén. Son personas creativas y positivas, que generan buenas
vibraciones alrededor. Estan llenas de sangre y, por tanto, son optimistas y alegres, con
una manera de actuar despreocupada. Un sinéonimo de «sanguineo» podria ser
«optimistay.

En las personas flematicas domina el cerebro. Phlegma significa ni mas ni menos que
«mocoy». La mucosidad es viscosa, lo que simboliza el temperamento de una persona
flematica. Los fleméaticos son de movimientos lentos y un poco rigidos.

Por ultimo, las personas melancolicas son aquellas con exceso de bilis negra, las
palabras griegas mélan y kholé significan «negra» y «bilis», respectivamente, y la bilis
negra se encuentra en el bazo. A estas personas suele vérselas como melancolicas y
tristes. Un sindonimo comun para «melancolico» podria ser «pesimistay.

Y con esto concluimos este breve repaso a las teorias hipocraticas.

Los mayas: esa civilizacion cuyo calendario aterrorizé al mundo en 2012
Los mayas fueron una civilizacion indigena que habitdé en la zona central de México
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desde el siglo X1V hasta el siglo Xvi. Eran indios que vivian en contacto con la naturaleza.
Se los conoce, entre otras cosas, por predecir el fin del mundo en 2012, porque su
calendario se acaba en ese momento (como al final no pas6 nada, surgio la teoria de que
sencillamente se les terminaron las rocas lo bastante grandes para seguir grabando su
calendario).

En todo caso, cuando intentaron clasificar a las personas en distintas categorias,
emplearon algo que conocian bien: los cuatro elementos: fuego, agua, tierra y aire.
Todavia hoy se usan estos elementos para describir distintos temperamentos, pero nadie
sabe en realidad si a los primeros a los que se les ocurrid fue a los aztecas. De lo que si
tenemos certeza es de que usaron la idea, como prueban otras de las inmensas rocas que
nos dejaron.

Las personas de fuego eran, como sugiere la palabra, apasionadas, de temperamento
explosivo e impetuosos. Eran lideres, guerreros que empufiaban la espada para conseguir
lo que querian.

Las personas de aire eran diferentes. También se les consideraba decididas, pero eran
mucho mas tratables que las de fuego. Pasaban majestuosamente como un envolvente
viento que alzase un poco de polvo.

Las personas de tierra trabajaban para la comunidad y para la ciudad. Eran ejemplo de
estabilidad y seguridad. Tenian la misién de crear cosas duraderas, de construir para el
futuro.

(Qué decir de las personas de agua? El agua era el elemento que mas respetaban los
aztecas, el agua podia acabar con todo lo que se cruzaba en su curso, aunque también
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puede embotellarse, si sabes como. Las personas de agua, silenciosas y firmes,
observaban cuanto pasaba.

Como se ve, esta clasificacion recuerda a las teorias de Hipocrates; son solo otros
nombres para las mismas cosas.

William Moulton Marston: la razén por la que el lenguaje de los colores solo funciona en personas
con estabilidad mental

William Moulton Marston invento la prueba de presion sanguinea empleada para intentar
detectar un fraude. Su descubrimiento dio lugar al moderno detector de mentiras. Pero
Marston fue también autor de ensayos de psicologia popular. En 1928 publico Emotions
of normal people [«Emociones de las personas normales» ], donde plasmo el resultado de
sus investigaciones sobre las diferencias en los patrones de conducta de las personas
sanas. Con anterioridad tanto Jung como Freud habian publicado estudios en que habian
analizado a personas mentalmente inestables, por lo que Marston puede ser considerado
un pionero en su campo, y sento las bases de lo que después se conocid6 como modelo
DISC (dominio, influencia, sumisiéon y conformidad, por sus siglas en inglés). Sin
embargo, este modelo fue presentado afios mas tarde por Walter Clarke y su analisis
vectorial. Como hemos visto hasta ahora, es un modelo que se usa para clasificar los
distintos tipos de comunicaciéon humana. Para muchos su estudio ha dado pie a una
fuente inagotable de valioso conocimiento sobre la habilidad para entendernos a nosotros
mismos.

Marston hall6 una manera de demostrar en qué se distinguen las personas. Descubrio
algunas diferencias caracteristicas, las cuales sustentan el modelo empleado en este libro.
Hoy en dia se usan las expresiones:

— El dominio produce actividad en un entorno contrario

— La influencia produce actividad en un entorno favorable

— La sumision produce actividad en un entorno favorable
La conformidad produce actividad en un entorno contrario

En la actualidad, en todo el mundo se usa la expresion «perfiles DISC», debido a las
cuatro iniciales del modelo. Marston utilizaba la palabra «conformidad», pero en este
libro he usado para este concepto «capacidad analitica», que describe mejor a este tipo
de personas.

El rasgo de dominio en cualquier individuo se refiere a como enfoca los problemas y
gestiona los retos. Pero también es el Unico factor que puede medirse. La influencia
significa que una persona influye en los otros. Una persona con este rasgo siempre sera
capaz de convencer a los demas. En resumen, podriamos decir que el dominio se refiere
a la accion, mientras que la influencia a la interaccion.
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Dominante
Como enfocamos
los problemas
y gestionamos
los retos

Analitico
Como respondemos
alas normas
y reglas

Estable
Como respondemos

alos cambios

La imagen muestra qué miden los distintos factores. © IPU Institute for Personal Deve-
lopment.

El grado de estabilidad se mide fundamentalmente por la receptividad de un individuo
al cambio. Una gran necesidad de estabilidad significa poca disposicion al cambio, y
viceversa. Esto sin duda conduce a varios tipos de patrones de conducta: por ejemplo, a
pensar que todo era mejor antes.

Por ultimo, la capacidad analitica indica la disposicion de una persona a seguir las
normas y reglas. Como es logico esto también produce algunas caracteristicas
interrelacionadas. En esta categoria se hallan aquellos que no aceptan que las cosas
salgan mal. La calidad es importante.

Como posiblemente ya hayas notado, con independencia de que se trate de la
psicologia moderna o de los pueblos indigenas de Latinoamérica, los colores son los
mismos. El color no es lo mas importante, pues solo es una forma de facilitar la
compresion del método a aquellos que no estan familiarizados con él. Como consultor, he
impartido formacion en esta materia durante veinte anos y he descubierto que los colores
facilitan el aprendizaje.

Martson dejé de investigar en este ambito en la década de los anos treinta del siglo XX.
Por lo visto empezaron a interesarle otras cosas. Muchos han utilizado sus estudios y
elaborado a partir de ellos una herramienta que, segiin los datos mas recientes, han usado
mas de cincuenta millones de personas en los Ultimos treinta y cinco afios. Por ejemplo,
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el estadounidense Bill Bonnstetter ha conseguido valiosos logros en la creacion de una
herramienta definitiva para analizar el método en su totalidad. Sune Gellberg, fundador
del IPU, mportd la herramienta a Suecia, y desde entonces ha sido el lider en varias
herramientas de andlisis que se pueden emplear en innumerables areas.

Si quieres saber mas sobre el trabajo del IPU —y quizé pedir una licencia para usar su
herramienta—, puedes consultar la siguiente pagna en internet: <www.ipu-
profilanalys.se>.

No obstante, recuerda que, en teoria, no hay diferencia entre la teoria y la préactica,
pero en la practica, la diferencia es real.

He descrito los cuatro rasgos principales establecidos por Marston, pero no olvides que
la mayoria de nosotros somos una mezcla de varios colores.
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CAPITULO 19

TESTIMONIOS

El libro que tienes entre las manos es la traduccion del sueco de la cuarta edicion de El
hombre que estaba rodeado de idiotas. Unas quince mil personas han leido la edicion
sueca de este volumen. La razon por la que proporciono este dato es porque, durante
muchos anos, en distintos ambitos, como cursos de formacion, conferencias, etcétera, he
oido la siguiente pregunta: «;Donde podemos leer mas sobre el tema?». Hasta este
momento la respuesta era «No podé€is». Por eso escribi este libro, que acabas de leer.

Como escritor siempre quiero saber qué opinan los demds acerca de lo que he escrito.
Dado que también escribo literatura, s¢ que uno puede llevarse una desagradable
sorpresa cuando le dicen la verdad, pero al mismo tiempo me gustan los retos. Por eso
he entrevistado a cuatro personas de perfiles completamente distintos para obtener su
opinidn sobre este método y también sobre sus puntos de vista sobre la vida cotidiana,
tomando como base el color de su personalidad. NOTA: Presta atencion a cémo
responden y no solo a lo que dicen; puede que aprendas algo.
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HELENA, DIRECTORA GENERAL DE UNA EMPRESA PRIVADA
DE UNOS CINCUENTA TRABAJADORES. ES SOBRE TODO DE
CONDUCTA ROJA, SIN NADA DE VERDE O AZUL, PERO CON UN
TOQUE DE AMARILLO

.Qué le parece esta herramienta, el lenguaje DISA?
Creo que puede ser un modo efectivo de evitar malentendidos. Enseguida entendi de qué

se trataba, aunque en mi opinion el libro podria ser un poco mas corto; como la mitad,
mas o menos. Asi me habria concentrado mejor en el texto. No me gustan las
repeticiones. Pero sin duda puede servir. En las Navidades pasadas les regalé una copia a
todos mis compafieros de trabajo, y les pedi que lo leyeran. Casi todos lo hicieron.

.Con qué ensefianza practica se queda?
Ya no tengo que andarme con rodeos; ahora mis empleados saben que no soy una

déspota despiadada, sino que solo soy roja. Ahora entienden que no estoy enfadada, sino
que actio con determinacion. Lo mas interesante de todo ha sido leer sobre la conducta
azul. Nunca me habia parado a pensar que su vision de las cosas fuese tan diferente de la
mia y que el proceso en si les resultara tan importante. Sin duda, por eso todo les cuesta
tanto tiempo.

JAlgo mas?

No. Bueno, si, los amarillos. Durante afios me habia preguntado sobre ellos y toda esa
chachara. Tengo algunos conocidos que son asi, se sientan y empiezan a largarte el rollo,
sin decir mucho en realidad. Mi vecino, por ejemplo, no para de hacer planes, pero
nunca se pone en marcha. A mi no me importa lo mas minimo, claro, pero su mujer
acabard loca. En mi empresa esté claro que los amarillos hacen muy poco. En mi opinion
no es un gran problema. Yo les aprieto algo las tuercas y les exijo que hagan su trabajo.
No me molestan sus caras largas, mi funcion no es ser amable ni agradable.

.Cual es su experiencia con las personas de conducta verde?
Bueno, si, en fin, qué puedo decir. (Helena hace una larga pausa y mira por la ventana.)

También se las necesita. Son leales y obedientes. Pero, para ser sincera... nunca habria
pensado que hablaran mal de mi a mis espaldas. Pero es asi. Me he dado cuenta de que
son tremendos a la hora de propagar rumores. El mds minimo cambio desata un sinfin de
chismes en el comedor. Especulaciones sobre esto o lo otro. Normalmente totalmente
equivocados y basados en suposiciones falsas. ;|No seria mas facil que vinieran y me
preguntaran? Quiero decir, /cuanto esfuerzo requiere entrar en la oficina del director y
preguntarle lo que necesitan saber? Saben que responderé con sinceridad y, por eso, que
no vayan directos al grano me frustra mucho. No sé cuédntas veces les he dicho que en
esta empresa decimos las cosas claras, pero nadie hace ni caso.

.Cual cree que es la razén por la que no hacen caso cuando les pide que digan lo que estin

pensando?
Temen que me enfade, sin duda. Nunca lo habia pensado. Creen que estoy enfadada
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solo porque de vez en cuando alzo la voz y clavo la mirada en alguien, pero con eso
unicamente quiero que se den cuenta de que lo que estoy diciendo es importante.
(Pausa.) Personalmente, no me importa que las conversaciones suban un poco de tono,
pero no es lo mismo estar enfadada que querer progresar. Lo que esta claro es que yo no
sabia que la gente puede dar marcha atrds frente a alguien mucho mas fuerte. No
entiendo que esto pase tratandose de adultos. El libro no habla de ello.

JLe parece de inmaduros no decir lo que se piensa?

Es muy inmaduro. Es mas, incluso diria que deshonesto. Como un nifio que se niega a
admitir que se ha comido las galletas de chocolate aunque se lo hayan prohibido. Si lo he
visto, /qué gana con negarlo? Esto posiblemente sea lo unico que no logro entender,
creo. jAdmite tus errores! ;Tan dificil es? Admite lo que has hecho o has dejado de
hacer, y pasemos pagina. Pero que escurran el bulto... me saca de quicio.

Bien, si nos centramos en los otros colores, dice que le resulta mas facil tratar con los azules, y
relativamente facil con los amarillos, pero ;qué me dice de los rojos? Esos con el mismo perfil de
conducta que usted...

Normalmente no tengo problemas. En mi opinion, hacemos lo que debemos. Mi equipo
directivo esta integrado por otras cinco personas. Diria que tres de ellas son rojas. O, a
ver que lo piense..., uno es rojo y las otras dos rojo-amarillo. El controller financiero es
azul. Y el que queda... pues no sabria decirlo. Es creativo, pero al mismo tiempo se fija
demasiado en los detalles. ;Puede una persona ser amarilla y azul?

Si, es una combinaciéon bastante frecuente. Entonces ;en el equipo no hay ningin verde?

(Sonrie.) No.

En su opinion, ;cémo funciona su conducta roja, en general?

Bueno, antes de leer el libro y elaborar mi perfil personal, nunca me lo habia planteado
demasiado. En realidad no habia reflexionado sobre ello. Pero segiun iba leyendo me iba
dando cuenta de que yo misma habia provocado algunos de los problemas con los que
me habia tropezado en mi vida laboral. Lo de no ser consciente de cudl era la vision de
los demas es solo una parte del problema. Jamas se me habia ocurrido que a la gente le
diese miedo mi conducta. Desde luego, he tenido que enfrentarme a problemas cuando
he tomado decisiones demasiado rapido o sin meditarlas lo suficiente, pero solo porque
realmente tenia muchas ganas de hacer la tarea en cuestion. Claro, soy consciente de que
debo meditar algunos aspectos antes de decidir sobre cualquier cosa, pero de algin modo
me sucede esto: se me ocurre una idea y jya estd! Ya la he puesto en practica antes del
almuerzo.

.Qué repercusiones tiene tomar decisiones sin haberlas meditado bien? ;Puede ponerme algin

ejemplo?

Montones. (Se rie.) Una vez acepté un trabajo sin ni siquiera preguntar cudal era el
sueldo. Resultd que tenia que trabajar unas sesenta horas a la semana sin cobrar ni un
céntimo por las horas extra. En una ocasion contraté a una persona que al final se reveld

como un completo inatil. No pedi referencias ni nada, pues di por sentado que esa
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persona sabia de qué hablaba. Resultd que no sabia nada del sector ni del producto. Un
auténtico charlatan de feria. Por desgracia, nos costd mucho deshacernos de ¢l. Un
moton de dinero, cientos de miles de euros.

No suena bien, no. ;Cémo van las cosas fuera del trabajo? ;Coémo lleva sus relaciones personales?
En esas areas pienso ain menos. Pero es interesante. Le ensefi¢ el libro a mi marido y le

pedi que lo leyera. No lo hizo, claro, era mucho de golpe, pero le subray¢ algunas partes
e mnsisti en que las leyera.

¢Las de la conducta roja?
Si, las de la conducta roja. Ley6 parte. Y posiblemente reconocio a su mujer. Le hizo un
poco de gracia, pero, ahora que lo pienso, no dijo nada.

JHizo su marido algiin comentario sobre la conducta verde?

No.

.Como funcionan juntos? ;Colaboran?

(Como funcionamos? (Rie a carcajadas.) Yo le digo lo que tiene que hacer y ¢l obedece.
Antes de que acabe a mi ya se me ha ocurrido algo mas para que haga, y le pido que se
ponga a ello. Al rato me enfado porque no ha acabado. Pero es que no ha acabado nada
en su vida. Solemos bromear sobre esto: que yo creo el desorden y luego le echo la
culpa. Pero seguro que para ¢l tampoco es facil.

Entiendo. ;Qué diria que es lo que mas le cuesta, basandose en su conducta?
Algunas personas tardan una cantidad de tiempo infinita en tomar decisiones féciles, y

esto me saca de quicio. Sé que yo soy rapida, pero es que algunas personas son
increiblemente lentas. Tanto en el trabajo como en el ambito privado. Por ejemplo,
ibamos a comprar un sofd para poner en un lugar concreto de la casa. Como tengo tanto
trabajo acordé con mi marido que €l se encargaria de buscar informacion. Mirar en
internet, en las casas de subastas, en las tiendas de segunda mano, etcétera. Pero jno
hizo nada de nada! Asi que, al dia siguiente, durante la pausa de la comida, mientras
estaba sentada en el vater, encontré cinco opciones diferentes y se las mandé. Cuando
llegué a casa, cinco horas después, ain no habia hecho nada con respecto al sofa, asi que
exploté y €l se encerrd en el sotano.

Si, es un buen ejemplo, gracias. ;Cuantos afios llevan casados?
Catorce. Nos conocimos por casualidad. Yo solia contar que lo que me atrajo de ¢l fue

que sabia mantener la boca cerrada cuando era necesario. Aun lo hace. Pero a veces me
gustaria que tuviese un poco mas de impetu y acabase las cosas. Nunca le he preguntado
qué vio €l en mi.

Pero usted es de conducta roja y él verde, ;como solucionan los conflictos?
Solucionandolos. En realidad, no tenemos tantos problemas. En general yo soy quien
discute cuando ocurre algo; por otra parte, ¢l puede enfurruiarse mucho.

. Qué quiere decir con eso de enfurruiiarse?
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Puede pasarse dias con la cabeza gacha, como si se le hubiera caido el mundo encima.
Normalmente no le hago ni caso y se le suele pasar. Pero a veces me canso de tanta cara
triste y le pregunto qué problema tiene. Le hago frente, por decirlo asi. (Pausa.)

.Qué pasa entonces?

(Que qué pasa? Bueno, dice que no tiene ningin problema. Que todo va de maravilla.
Pero no es verdad. Siempre me ha sido muy facil interpretar su cara, es como si
refulgiera desde lejos cuando algo no es como deberia. El problema es que se niega a
admitir que estd de mal humor. Lo que por lo general quiere decir que estd de mal humor
por algo que he hecho yo. O dicho. El problema es que yo no recuerdo nada, y debo
intentar adivinarlo, cosa que resulta imposible. Normalmente es por algin insignificante
comentario fuera de lugar que dije de paso, suele ser algo que olvidé al minuto de
hacerlo. Y si no adivino por qué esta enfadado, se pone de peor humor atn. Puede durar
semanas. No puedo entender coémo logra hacerlo.

Si me permite que se lo pregunte, ;como pasan pagina si no es posible solucionar el tema?
Fingimos que no ha pasado nada. Lo que quiere decir que yo lo olvido, ya que para

empezar nunca lo vi como un problema, y mi marido archiva el «conflicto» en un
archivo privado que solo ¢l conoce. El archivador ya debe de estar lleno. (Helena
reflexiona un momento, y luego dice:) Mire, siempre me he llevado broncas por declarar
mi punto de vista, por seguir mi propio camino. Nunca he terminado de encajar. He
hecho muchas tonterias, incluso de pequeiia, me he arriesgado. Ahora me alegro de
haberme arriesgado porque he llegado lejos. Pero sin duda ha sido dificil.

,Cuales cree que han sido los beneficios de su mayor disposicion a asumir riesgos?

A veces no sabia hacia donde iba, pero nunca me paraba. Me han pasado muchas cosas
malas; me he arruinado, he perdido mi trabajo y cosas asi. No ha sido divertido, pero
todo eso me ha llevado hasta donde estoy. Segin mi punto de vista lo decisivo no es
tanto lo que sabes o tus habilidades, sino mas bien lo que realmente haces. Y eso es lo
que a mi se me da bien: hacer cosas.

.Qué consejo le daria a las personas que tratan con usted? ;Qué deberian tener en cuenta?

(Silencio.) Que no se dejen intimidar por el hecho de que, a veces, soy un poco
avasalladora. Que no se echen atras solo porque grito mucho. Que no estoy enfadada
unicamente porque en cierto modo... presiono bastante. Pero también que se pongan en
marcha alguna vez. Mi marido y yo solemos hablar de lo diferentes que somos cuando
comunicamos un mensaje. El explica los antecedentes durante diez minutos antes de
llegar al quid de la cuestion, mientras que yo voy al grano y digo lo importante. Quiza
dando un poco de contexto, pero lo mas probable es que no. La gente debe tener en
cuenta que puedes trabajar sin hablar todo el rato, concentrar tu energia en lo que estés
haciendo en vez de en otro montdn de cosas. Ya socializaremos en nuestro tiempo libre.
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.Qué le parece esta herramienta, el lenguaje DISA?

iEs estupenda! Verdaderamente util, me gustaria hacer que la gente la conociera.
También me he reconocido mucho en el informe. No entiendo como solo veinticuatro
preguntas pueden dar respuestas tan precisas sobre mi manera de ser. Es la leche. Le he
ensefiado el informe a todo el mundo que conozco y nos hemos reido a gusto. He leido
muchas partes del libro y casi todo sobre los amarillos. No estoy de acuerdo con cada
cosa, pero si con la mayor parte.

De lo que dice el libro sobre la conducta amarilla, ;con qué esta mas de acuerdo?

Que los amarillos son creativos y tienen muchos recursos. Siempre me han dicho que soy
muy habil resolviendo problemas complicados y que veo soluciones de forma diferente a
los demas.

.Qué quiere decir con diferente?

Einstein dijo que no podemos resolver problemas pensando de la misma manera que
cuando los creamos. O algo asi. Y esto mismo pienso yo. Por eso siempre enfoco los
problemas con una nueva perspectiva. Justo eso es lo que mas les gusta a mis clientes:
que soy muy creativo en ese campo. Y también que soy el mejor ganandome a la gente.
Siempre me ha sido muy facil aceptar a todas las personas; es un talento innato. Conozco
a un moton de gente, siempre ha sido asi. Y se me da muy bien hablar en publico. Ya en
la escuela era presidente del consejo de estudiantes y a menudo hablaba delante de todo
el colegio.

.De todo el colegio?
Si, de todos los estudiantes, eso es. Quiza no de todos, no del todo. Bueno, normalmente
delante de mi curso. Para los alumnos del noveno curso. Pero el ambiente siempre era
excelente y la gente escuchaba. Y asi he seguido. A menudo me nombran portavoz en
distintos grupos.

.Me puede dar algunos ejemplos?
Ah, si. Por ejemplo, en los cursos, cuando hay trabajo de grupo, soy siempre el que hace

la presentacion. Y la presentacion serd buena. Siempre he sido muy competente a la hora
de presentar la informacion. En las reuniones con los clientes, si asistimos varios
empleados de la empresa, soy yo quien habla.

.Qué les parece esto a los demas?
No tienen ningn problema. Les gusta no tener que hacerlo ellos. A muchas personas les

cuesta encontrar las palabras adecuadas, como usted ya sabrd. ;Es usted psicologo?
Conozco a una psicologa. Trabaja en una carcel, lo que me parece muy interesante.
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Suele contarme que los prisioneros se sienten fatal, jnormal! Yo no soportaria estar
encerrado. jCarambal

No soy psicélogo, pero soy experto en conducta.
Habia una cosa en el informe que no entiendo: «Areas en la que se puede mejorary.

.Qué cree que significa?

El informe muestra que soy rdpido en la toma de decisiones, lo cual es cierto. Pero no
estoy de acuerdo en que esas decisiones no se basen en un andlisis riguroso. Al contrario,
soy muy analitico. Siempre realizo un analisis detallado, por ejemplo, busco montones de
datos antes de decidir nada. Asi que en ese punto el andlisis es totalmente incorrecto.

Entiendo. ;Discrepa en algo mas?

Que uso demasiadas palabras para criticar. Lo que es completamente erroneo. De hecho
soy muy conciso. Dado que sé como utilizar el lenguaje, no me identifico con ese
comentario. Y el que controlo poco los datos, que me dejo llevar por mi mtuicién. No
creo que eso sea malo, de hecho, creo que es bueno.

JEl guiarse por la intuicion en lugar de por los datos?
Exactamente. Los humanos somos seres emocionales. Por lo que usamos mas las

emociones. Sobre todo yo. Eso se me da muy bien, lo de usar mi intuicion
apropiadamente. Es muy facil, muchos no tienen esta... en fin, esta intuicion.

Quiza. ;Cree que se puede aprender a utilizar la intuiciéon?
No, es algo con lo que naces. O lo tienes, o no lo tienes.

Entonces ;es muy tarde para hacer algo al respecto?
No, no es muy tarde. No era eso lo que queria decir.

Pero ;no ha dicho que no se podia aprender a usar la intuicion?
Bueno, quizé estaba exagerando. Pero tiene que admitir que es importante.

.Nunca se ve obligado a usar la logica y a controlar las emociones?
Ah, si, por supuesto. Es muy importante pensar de manera logica y racional. Siempre lo

he dicho. Tienes que analizar qué funciona y aprender de ello. Diria que a la gente como
yo, con cierta experiencia, le resulta mas facil. He trabajado en ventas durante muchos
afnos. Y puedo reconocer lo importante, s¢ qué datos hay que considerar.

Lo siento, pero no le sigo. Acaba de decirme que solo la intuicién era importante. ;Coémo lo concilia
con lo que acaba de decir?

Ha tergiversado mis palabras. Nunca he dicho que no haya que usar la logica. (Llegados
a este punto, Hakan cruza las manos sobre el pecho y aprieta los labios.) Lo que digo es
que hay que actuar guiado por el instinto. (Silencio.) Y por los datos.

Sigamos adelante. ;Con qué ensefianza practica se queda después de leer el libro?
Con lo de que los azules son muy aburridos. Aunque eso ya lo sabia. Solo que ignoraba

que eran azules. Pero esos imbéciles de los papeleos, en fin... me acuerdo de un
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proyecto que tuvimos que hacer. No era nada complicado, y era algo que ya habiamos
hecho antes. Una forma especial de vender una nueva linea de producto. Solo se trataba
de soltar el rollo completo, pero habia un par de azules nuestro equipo. Tenian
habilidades y estaban bien informados y demds, pero nunca se pusieron a trabajar.
Planificaron, realizaron listas y calculos y buscaron los detalles. Pero no hicieron nada,
en varias ocasiones.

A'lo mejor no se les daba tan bien usar su intuicién.
[ Qué quiere decir?

Asi pues, (le resulta dificil trabajar con personas azules?
No pueden seguir mi ritmo, eso es todo.

.Le ha beneficiado en su vida diaria haber aprendido este método?
No. Soy el mismo de siempre. Y todo va bien. Tengo montones de amigos. Las fiestas

que organizo son legendarias. Los vecinos siguen comentandolas meses después.

Asi que jtambién invita a sus vecinos? Qué amable por su parte.
No, por lo que mas quiera, son aburridisimos.

Pero entonces, si ni siquiera han estado en la fiesta, ;de qué hablan?
(Silencio.) En fin, hombre, es facil hacerse una idea. (Se rie.)

.Qué consejo le daria a la gente que le conoce? ;Qué deberian tener en cuenta?
(A quien me conoce?

Si, es decir, ;como deberian reaccionar quienes le rodean?
Déjame que le diga una cosa. No hay que tomarse la vida tan en serio. Quiero decir que

solo se vive una vez. La gente deberia recordarlo, pensar més en ello. Tenemos que
permitirnos divertirnos al mismo tiempo. Avanzar. No quedarse atascados con todo. Yo
no lo hago. Creo que hay que tomarse la vida como una broma.

De acuerdo, eso es lo que usted cree. Pero ;qué consejo le daria a la gente que acaba de conocerle?,
Jcomo le gustaria que le trataran?

Con una sonrisa. Puedes llegar muy lejos con una sonrisa.

JY en el trabajo?, ;como prefiere que le traten en el trabajo?
Como ya he dicho, con una sonrisa. Lo demas siempre funcionara.

(Silencio.) De acuerdo. Nadie es perfecto. Todos tenemos fallos y defectos, y no es agradable hablar
de este tipo de cosas. ;Cuales cree que son exactamente sus puntos débiles?

Como sabe, no suelo pensar de ese modo. Siempre me he fijado en las cosas positivas,
en hacer hincapié en esas cosas para reforzarlas. Si todo el mundo estuviera pensando
qué es lo que no funciona, nunca hariamos nada, ;verdad?

Parece logico, pero todos los patrones de conducta conllevan defectos. No van a desaparecer porque

no hablemos de ellos, ;no?
No es eso lo que quiero decir. Lo que quiero decir es que no deberiamos centrarnos en lo
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negativo, sino potenciar ain mas lo positivo. Como si no tuviéramos bastantes
aguafiestas alrededor, ;no cree? Por ejemplo, los de la conducta verde. Se preocupan por
todo, ven peligros en absolutamente todas las cosas. Me refiero a que no puedes ir por
ahi con tanta ansiedad todo el rato. Las cosas no son asi. Tengo un vecino al que todo le
da miedo. En especial, si es algo nuevo, lo que a mi se me da bien. A veces, creo que
tiene miedo de su propia sombra. O los de la conducta azul. jOjeadores de riesgos! Todo
conlleva riesgos para ellos. Incluso cuando saben qué resultado van a obtener, siguen
pensando en los riesgos. Me resulta incomprensible.

Lo que dice es totalmente cierto. Los verdes no tienen tendencia a cambiar las cosas y los azules se
estancan en el analisis de los riesgos. ; Ve algiin punto débil en la conducta roja?

Son unos cascarrabias. Esa es mi opinioén sobre los rojos, claramente. Muchos resultan
bastante desagradables. Sin duda estan centrados en los resultados y demas, pero no
tienen por qué ser groseros. Algunos usan un tono muy brusco. Ya sabes, les envias un
mensaje de texto largo y amable y te responden: «Vale». No cuesta nada afiadir algunas
palabras mas, solo es cuestion de un poco de tiempo, y la gente se vuelve mas positiva.
Yo siempre pongo mucho cuidado en como me expreso.

Ya ha analizado los puntos débiles de los rojos, los verdes y los azules. ;Cree que hay algunas areas
en las que los amarillos puedan mejorar?

Siii... todo depende de la conciencia de si mismo que uno tenga. Sin ella, las cosas se
salen un poco de madre. (Silencio.)

.Se le ocurre algo en concreto?

Si nos referimos a alguien que no sabe escuchar, por ejemplo, pero que no es consciente
de ello, entonces el objetivo de la conversacion puede ser muy extraiio. Pero a veces es
imposible escuchar. En muchas ocasiones debo asumir el control en las reuniones, para
que las cosas no se estanquen. Con mi increible impetu normalmente todo sale a las mil
maravillas.

De acuerdo, sin duda los amarillos pueden aprender a escuchar con mas atencién. ;Y en su caso?,

Jcuales son en su opinion sus puntos débiles?
(Se produce un silencio muy largo.) Asi, de pronto, no se me ocurre nada.
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ELIZABETH ES VERDE CON ALGUNOS ELEMENTOS DE AZUL.
EN SU CONDUCTA ADAPTADA HAY UN TOQUE DE AMARILLO,
PERO NADA DE ROJO. TRABAJA EN LA DIPUTACION
PROVINCIAL

.Qué le parece esta herramienta, el lenguaje DISA?
Me divirtid participar en el test. Ya sabia mucho sobre mi forma de ser, pero creo que

ahora la tengo mas clara. Ahora s¢ que a los rojos les parezco cabezota y que soy un
poco recelosa por naturaleza. Pero quiero que todo el mundo se lleve bien. La
cooperacion es importante para mi. Creo que todo el mundo deberia pensar igual.

Tras leer El hombre que estaba rodeado de idiotas, ;con qué se quedaria?

Me lo regal6 mi hijo por mi cumpleafios. Es muy atento, siempre me trae algo, aunque le
digo que no quiero regalos; estd en el paro y no tiene mucho dinero. Pero Filip es
carifoso. Tardé bastante en empezar a leerlo, me costd un poco engancharme, aunque
sobre todo porque me interrumpian sin parar. Sin embargo, una vez que me meti, me
parecid entretenido. Y los ejemplos son muy graciosos. De hecho, he leido las obras de
narrativa del autor. Muy emocionantes, pero horribles. Le lei a mi marido su color y se
rio mucho.

.De qué color cree que es su marido?
Ah, amarillo. Y azul. Al mismo tiempo, la verdad. ;Se puede ser asi?

Si. Es muy posible. ;Qué le parecié gracioso?

Bueno, lo del optimismo respecto al tiempo. A mi marido siempre le parece que podra
hacer mucho méas de lo que luego hace en realidad. Y siempre llegamos tarde cuando
vamos a alguna parte. Se mete en la ducha tres minutos antes de que se presenten los
invitados. Cosas de esas. Pero fueron un poco las que me conquistaron hace treinta afios.
No me importan. Mi Tommy es muy bueno.

.Con qué ensefianza practica se queda usted?
Me llevo bien con los verdes, lo que es bueno porque hay muchos. Me gustd eso que

dice el libro de que los verdes siempre se ocupan de los demds. Es importante. Es lo que
hay que hacer. Sin embargo, las cosas no parecen ir en esa direccion, da la impresion de
que todo el mundo es cada vez mas egoista, aunque no creo que pueda mantenerse a
largo plazo. También lei mucho sobre los amarillos, como mi marido, y sobre los azules,
como mi hermana. Ella es muy tradicional, muy rigida y un poco indiferente.

Indiferente a qué?
En realidad, a todos nosotros. Nunca nos pregunta como nos va, y apenas llama en los
cumpleanos.

JApenas llama? ;Quiere decir que no la llama en su cumpleafios?
Bueno, llamar si llama, pero parece que lo haga por obligacion mas que por interés de

verdad. Y también puede ser muy critica. Tommy reformo la cocina hace algunos afios.
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Cuando vino Eivor —Fivor es mi hermana— lo primero que hizo fue menospreciar lo
que ¢l habia hecho.

,Como lo menospreci6?
Bueno, lo primero que dijo fue que la puerta de uno de los armarios estaba torcida.

Y no lo estaba?

Bueno, estaba un poco torcida. Pero ;por qué tenia que sefialarlo? Tommy habia
trabajado en la cocina varias semanas, y lo primero que se oye es una dura critica a todo
lo que habia hecho.

JAsi que no solo critico 1a puerta del armario?

(Elizabeth niega con la cabeza.)

¢Cual es su opinion sobre los rojos?
Si... estan bien, a su manera. (Silencio.)

.Qué quiere decir?
Desde luego son muy eficientes. Consiguen resultados y esas cosas. Y son rapidos. A
veces me gustaria tener un poco mas de ese impulso, pero no lo tengo. Soy quien soy;

yo.

Pero ;cree que, a veces, seria bueno poseer algin rasgo de la conducta roja?
Si, claro. Pero somos quienes somos. Y ellos son bastante... duros.

JEn qué sentido son duros?
Bueno, un poco insensibles en algunas situaciones. El director de nuestro departamento

es seguramente bastante rojo. Es capaz de decirle cualquier cosa a los demas. También
es dificil tratar con los cirujanos, dan 6rdenes a todo el mundo.

.Como le afecta esto?
Me cuesta gestionar los conflictos. No puedo evitarlos por completo, lo s€, pero es dificil

cuando todos se comportan como majaderos todo el tiempo.

. Todos se comportan como majaderos todo el tiempo?
Quizd no todo el mundo. Y, claro, no todo el tiempo. Pero algo no va bien. La

comunicacion entre nosotros no funciona. El ambiente estd viciado y la direcciéon no
escucha. Muchos se sienten bastante mal. El afio pasado yo estuve de baja por
enfermedad.

.Ha hablado de esto con su jefe?
Lo intentamos, hace cinco afos. Pero no sirvié de mucho. Las cosas mejoraron por un

tiempo y luego todo volvid a ser como antes.

De acuerdo. Y ;como se encuentra ahora?
En fin, somos un buen grupo de gente en el trabajo, lo que es importante. Ademas

estamos unidos. Muchos han trabajado alli largos afnos. No lo cambiarian.
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. Qué opina de su propio color? Usted que es verde, ;como se lleva con los otros colores?
Bueno, a los rojos no les gustan los verdes, aunque somos muchos mas. Se quejan de

nosotros, lo he oido personalmente. Hablan mal, nos insultan de forma innecesaria.

.Qué quiere decir? ;Podria ponerme un ejemplo concreto?
Algunas cosas no hace falta decirlas, simplemente las sabes. Desde luego el descontento

lo sientes en ti. De hecho, se nota en el ambiente.

JHa dicho que su jefe era rojo?
No mi jefe directo, el director del departamento. Muy rojo.

.Coémo lo sabe?
Estd mas claro que el agua. Habla rapido, camina rapido. Es muy exigente. Lo que mas

le interesan son los objetivos, sin duda. Es duro. Ha hecho recortes.

2Si una persona lleva a cabo recortes es dura?
Pues claro.

.Como se lleva con el director del departamento?
No lo sé. Nunca he hablado con ¢l directamente. Pero esas cosas las sabes sin mas.

Las sabe sin mas?
He oido que otros han tenido problemas.

.Qué pasé?
Algunos compaiieros recibieron duras criticas por llegar tarde. Los llamaron al despacho
inmediatamente. Pero a mi no. Yo nunca llego tarde.

Asi que ;alguien llego6 tarde a trabajar y se le criticé por ello?
A todos los efectos, se llevaron una bronca.

.Qué es lo que les dijo?
Yo no estaba alli, asi que légicamente no lo oi, pero mi compafiera me dijo que las cosas
tendrian que haberse hecho de otro modo.

.Cree que esta bien llegar tarde al trabajo?
No, no esta bien.

.Y no le corresponde al director del departamento sefialar si alguien incumple este tipo de cosas?
Supongo que si, pero depende de cémo lo hagas.

. Gritd y vociferé?
No, pero dijo que nadie podia llegar tarde y que si volvia a retrasarse recibiria una
amonestacion.

;Cuantas veces llegé tarde?
Ah, ella nunca llega a su hora.

De acuerdo. En su opinién, ;qué deberia tener en cuenta la gente que se relaciona con usted en su
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vida diaria?, ;como le gustaria que la trataran?

Bueno, seria estupendo si la gente entendiera que me tomo las cosas con tranquilidad.
Que no estoy de acuerdo con que se hagan cambios sin parar. Y que prefiero conocer a
las personas antes de abordar temas de trabajo. Tomar un café, charlar un poco. Eso es
agradable; y luego ya puedes hablar de trabajo. Y que soy muy leal.

JAlgo mas?
Si, a los verdes no se nos da bien gestionar los conflictos. Tenemos que aprender a
hacerlo un poco mejor.
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STEFAN ES UN ECONOMISTA AZUL, QUE TRABAJA EN LA SEDE DE
UN GRUPO DE EMPRESAS CON OFICINAS EN VARIOS PAISES DE
EUROPA. DICE DE Si MISMO QUE TIENE RASGOS DE ROJO QUE NO
APARECIERON EN EL ANALISIS Y NO CREE QUE HAYA NADA DE
VERDE O AMARILLO EN SU CONDUCTA

.Qué le parece esta herramienta, el lenguaje DISA?

Es una idea interesante. Por lo visto, el asunto ha sido objeto de investigacion durante
bastante tiempo, lo que me parece fascinante. He visto una variante de esta herramienta
antes, pero con una combinaciébn de varias letras. Seria interesante comparar ambos
modelos.

Es cierto que hay varias herramientas diferentes. La mayoria se basa en el mismo analisis
fundamental; con el tiempo se desarrollaron en direcciones diferentes. La herramienta que yo
empleo es una de las mas precisas.

(Mas precisa con respecto a la fiabilidad o la validez?

Ambas cosas. Puedo recomendarle el libro de Marston, Emociones de las personas normales. ;Qué
conclusiones ha sacado de la lectura del libro El hombre que estaba rodeado de idiotas?

Fue mteresante ver como el autor ha estructurado la obra. Primero escribid sobre los
rojos, luego sobre los amarillos, después de los verdes y al final de los azules. Y luego, a
lo largo del libro, trata diferentes estratos, siguiendo la misma estructura. Bastante
adecuado, asi uno no se cansa de leer sobre un color en concreto. He notado que se
dedica casi la misma cantidad de texto a todos los colores, lo que resulta bastante
impresionante. ;Como se las arregld?

En lo referente a los patrones de conducta, ;qué cree que ha aprendido?
Que las personas son distintas. Ya lo sabia, claro, pero es interesante ver cOmo nos

diferenciamos. Y el libro contiene buenos ejemplos. Por ejemplo, leer sobre la conducta
roja ha sido especialmente interesante.

. Cual es su opinién al respecto?

Su tremendo impulso para avanzar. Tengo un compaiero de trabajo que se comporta
exactamente asi. Siempre esta avanzando, siempre el primero de la fila. Su capacidad
para tomar decisiones rapidas es impresionante. Se generaran numerosos €rrores, pero
suele descubrirlos con bastante rapidez, asi que no me parece que sea un gran problema.

.Qué tal trabaja con los rojos?
Bastante bien, creo. Sin duda son descuidados muy a menudo, como ya he dicho, pero

es posible conseguir que no lo sean. Mi trabajo es asegurar que se atengan a lo planeado,
que no es uno de sus principales puntos fuertes. Se les dan bien otras cosas. Por
ejemplo, improvisar, algo que a veces se subestima. Y son valientes.

Parece que no tiene problemas importantes con la conducta roja.
No. Depende, claro, de qué quiera decir con «importantes», pero problemas, como tal,
no tengo. Una vez dicho esto, creo que a ellos les cuesta mucho mas tratar con la gente
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como yo.

.Qué quiere decir?

Yo quiero tenerlo todo muy organizado, por ejemplo. Los errores son intolerables. Al fin
y al cabo, trabajamos con finanzas, asegurando las entradas adecuadas en el balance de
cuentas. No hay sitio para el error. Y desde luego, requiere un tipo de conducta bastante
meticulosa. Si lo he entendido bien, a los rojos no les interesan los detalles, que es la base
de mi trabajo. Las consecuencias pueden ser de suma importancia si se comete un error
con los decimales. Sencillamente eso no puede permitirse.

De acuerdo. ;Y los otros colores? ;Qué tal se lleva con los verdes?
Bastante bien. Ambos somos —al menos segin el libro— introvertidos, que en mi

opinion es algo positivo. Asi uno se puede dedicar al trabajo en lugar de quedarse
sentado de chachara. (Silencio.)

Pero a los verdes les gusta hablar.
Es cierto. A mi no, desde luego. A no ser que se trate de trabajo. En ese caso podemos

hablar largo rato, de qué procesos son mejores, de como asegurar la calidad del trabajo,
etcétera. Lo que no me gusta de la conducta verde es la tendencia a fingir que trabajan. A
menudo no estan en su mesa, sino por ahi haciendo cualquier otra cosa en lugar de
trabajar, y esto lo ralentiza todo. Supone un problema.

Le parece que este es un problema habitual en su lugar de trabajo?

Si.

.Ha hecho algo para intentar solucionarlo?
No, nada.

;Por qué?
6
No es responsabilidad mia. Sin duda, es un asunto que compete a la direccion.

Le ha planteado el problema al equipo directivo?

No.

A ver si lo he entendido. Algunos individuos fingen trabajar, lo que hace que usted se retrase. Usted
se ha dado cuenta, pero ;no ha hecho nada para cambiar las cosas?

Correcto.

.Y a qué se debe?
Simplemente, es un problema de la direccién. Yo no tengo autoridad en el tema.

. Qué haria usted si tuviera esa autoridad?
Esa es una pregunta hipotética.

Pero ;y si suponemos que es verdad?
Pero no lo es. Este tipo de asuntos no me interesan, no me gustaria estar en un puesto

asi, por tanto, no s€¢ como actuaria.
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Solo por curiosidad: si su jefe le pidiera opinion sobre este mismo problema —un empleado que no
hace su trabajo—, ;qué consejo le daria?

(De manera puramente hipotética?

Si.
Le pediria al su jefe que comprobara su rendimiento mas a menudo. Que le haga una
critica constructiva sobre lo que no funciona y exija que corrija la conducta incorrecta.

De acuerdo, ;podriamos hablar un poco sobre la conducta amarilla?
(En ese momento Stefan cruza las manos sobre el pecho y asiente.)

.Qué opinion tiene sobre las personas de conducta caracteristicamente amarilla?

Es un poco molesta. Desearia que se tomaran las cosas mucho mas en serio. Para
empezar, el trabajo. Desde luego, sé que también tenemos que divertirnos un poco
cuando trabajamos, pero, en ese caso, hay que reservar un tiempo para ello. Durante las
horas laborales, no puedes estar siempre de broma. Lo peor de todo es que se pasean por
la oficina haciendo ruido, molestado a todo el mundo con sus tonterias. Es verdad que a
veces me parecen muy graciosos, pero el trabajo es trabajo y no tiempo de
esparcimiento. Y luego también esta que no sean capaces de contar con todos los datos.
Son muy incompetentes cuando se trata de aspectos objetivos. Se lo toman todo con
mucha tranquilidad, y esto se aplica realmente a casi cualquier cosa. Por ejemplo, ;qué
pasaria si un amarillo estricto tuviera que trabajar como controller? No sabria ni qué ha
de buscar. Pero el problema principal es que muchas de las cosas que dicen no son
ciertas. Por ejemplo, dicen que han comprobado algunos detalles, pero no lo han hecho.
O que no son descuidados, cuando todo el mundo sabe que si lo son. Me resulta todo
muy frustrante.

,Conoce bien a algiin amarillo?

(Como evitarlo? Le cuenta su vida al primero que pasa, con una falta total de sentido
comun. Creen que a todos nos interesan su casa de verano, sus cachorros o el diente que
le ha salido a sus hijos o el bote de pesca de su hermano. A mi todo eso me resulta
irrelevante.

. Qué hace si queda para pasar su tiempo libre con amarillos?
(Por qué iba a hacer semejante cosa? Tomé nota de este tema en la pregunta 24 del test

del capitulo 20, si no recuerdo mal.

La pregunta que trata sobre con quién pasamos nuestro tiempo libre?
Exactamente. En mi caso es muy simple: evito a los amarillos.

JPor qué?

No podria soportarlo. Su chichara acabaria conmigo. No puedo soportar sus disparates
sobre lo divino y lo humano. Me irrita no ser capaz de saber si lo que dicen se
corresponde con la realidad o no. Siempre exageran y al final me sacan de quicio. Mi
cufiado ha hablado de su nuevo puesto en el trabajo en varias ocasiones. Pero cada vez
lo explica de una manera diferente. Le he preguntado cual era su cargo, pero siempre se
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muestra muy impreciso. Una vez que le pregunté cudl era la estrategia de crecimiento de
la empresa, me soltd6 una perorata sobre una patente mundial que estaban a punto de
obtener, pero fue imposible averiguar como lo iban a hacer o en qué investigacion se
basaban. Un caso perdido.

A lo mejor no sabia la respuesta?
Si no la sabia, tenia que haber respondido «No lo sé». ;Tan dificil es? En cambio, solt6
tropecientas historias que no me interesaban nada.

.Qué consejo les daria a las personas que se relacionan con usted en su vida diaria?

Buena pregunta. Que tienen que respetar mi voluntad de ser profesional y no dedicarles
tiempo a cosas que no guardan ninguna relacion con el trabajo. Que tendrian que
prepararse bien antes de venir a preguntarme. Yo necesito recabar mucha informacion de
los antecedentes para poder dar las indicaciones adecuadas.

Y por tltimo, ;puedo formularle una pregunta directa?
Si, claro.

. Cual es su mayor debilidad?
Déjeme pensar... A veces puedo estancarme en los detalles. Lo sé. No creo que sea un
problema en el trabajo, pero en mi vida privada puede serlo.

JEn qué sentido?

Mi mujer es bastante roja. Piensa que soy lento, y hasta cierto punto tiene razon.
También desconfio bastante de las ideas nuevas. No es que no pueda cambiar, pero veo
problemas donde no los hay. Me causa ansiedad tomar decisiones. A veces, me cuesta.
Tenemos que comprar un televisor, el que tenemos no funciona bien. Pero hay muchos
modelos distintos y no he tenido tiempo de estudiarlos bien. Mi mujer cree que solo
hacen falta diez minutos para comprar uno. Pero ;y si no es bueno? ;Como puedo saber
que se ajusta a nuestras necesidades? Al fin y al cabo es una inversion importante. Asi
que, de momento, nos apafiaremos con el antiguo.

;Algo mas?
6
Es una idea interesante. Pediré el libro de Marston Emociones de las personas normales.
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CAPITULO 20

UN BREVE TEST PARA COMPROBAR
CUANTO HAS ENTENDIDO

Si quieres poner a prueba tus habilidades, ya puedes empezar. Considéralo como un
juego para analizar a tus conocidos. ;Cudnto sabes realmente de tus compafieros de
trabajo? Espero que las respuestas que obtengas lleven a interesantes discusiones, ya sea
al comenzar un nuevo proyecto o en torno a la mesa del comedor en tu casa.

1. (Qué dos perfiles estdn de acuerdo de forma natural en el plano social?
Dos amarillos
Dos rojos
Rojo y amarillo
Azul y verde
Todos los anteriores

2. ;Qué dos perfiles trabajan bien juntos de forma natural?
Verde con cualquier otro color
Dos amarillos
Dos rojos
Azul y rojo
Todos los anteriores

3. (A qué perfil le gustara siempre estar al mando del proyecto?
Rojo
Amarillo
Verde
Azul
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4. ;Qué perfil tiende a ser el mejor cirujano?
Rojo

Verde
Azul

5. (Qué tipo de persona disfrutard mas dando un discurso?
Roja

Verde
Azul

6. (Qué tipo de persona por lo general sabra donde ha archivado un correo electronico
del jefe?
Roja

Verde
Azul

7. ¢Qué tipo de persona querra hacer mas pruebas y obtener mas informacion antes de
tomar una decision?
Roja

Verde
Azul

8. (Qué tipo de persona sabes seguro que llegara puntual?
Roja

Verde
Azul

9. (Queé tipo de persona se salta las normas una y otra vez para acabar un trabajo?
Roja

Verde
Azul

10.;Quée tipo de persona estara mas dispuesta a intentar nuevas cosas para acabar un
trabajo?
Roja
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Verde
Azul

11.;Qué tipo de persona recordard mas tiempo una critica personal?
Roja

Verde
Azul

12.;Que tipo de persona se tomard mas a pecho una critica?
Roja

Verde
Azul

13.;Qué tipo de persona es la més desordenada, pero sabe adonde acudir para obtener lo
que necesita?
Roja

Verde
Azul

14.;Que perfil suele querer decidir siempre?
Rojo

Verde
Azul

15.;Qué perfil prefiere tener lo que estéd a la ultima moda?
Rojo

Verde
Azul

16.; A qué perfil le gustan mas los retos?
Rojo

Verde
Azul

17.;Qué perfil juzga mas rapido a los demas?
Rojo
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Verde
Azul

18.;Qué combinacion de perfiles forma el mejor equipo?
Dos verdes
Dos rojos
y verde
Azul y verde
Una mezcla de todos los colores

19.;Qué perfil probablemente hablard mas?
Rojo

Verde
Azul

20.;Qué perfil asimilara antes las nuevas ideas?
Rojo

Verde
Azul

21.;Queé perfil delegara una tarea, pero aun asi acabara haciéndola ¢l mismo?
Rojo

Verde
Azul

22.;Qué perfil sabe escuchar mejor?
Rojo

Verde
Azul

23.;Qué perfil no se saltard ni un punto de las instrucciones?
Rojo

Verde
Azul

24.;Qué perfil es mas habitual en tu circulo social?
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Rojo
Amarillo
Verde
Azul
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Puedes encontrar las respuestas al final del libro.

El objetivo de la pregunta 24 es que reflexiones sobre lo siguiente:

En el trabajo no podemos elegir con quiénes trabajamos. Sencillamente estan ahi, con
independencia de que los hayamos seleccionado nosotros o no. En el trabajo debes jugar
lo mejor que puedas con las cartas que te hayan tocado. Pero fuera del mundo laboral,
podemos decidir con quién pasamos nuestro tiempo libre. ;Qué tipo de personas eliges?
(Has escogido personas parecidas a ti o pasas mas tiempo con personas totalmente
opuestas a tu caracter?

Desde luego, no hay respuestas correctas o incorrectas, pero reflexionar sobre ello es
interesante. ;A quién elegimos cuando podemos elegir?

LY como escogemos a la pareja con quien pasaremos el resto de nuestras vidas? (Es
alguien exactamente igual que ti u opuesto a ti? Una cuestidn muy interesante, ;verdad?
La respuesta a como funciona este proceso aparecera en mi proximo libro. Asi que estate
atento.

Sigamos.

En fin, amigo mio, ha llegado el momento de resumir todo lo expuesto. Pero antes, me
gustaria contarte una experiencia estupenda que tuve hace algunos afios. Es la siguiente.
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CAPITULO 21

UN EJEMPLO FINAL DE LA VIDA REAL

EL GRUPO MAS REVELADOR DE LA HISTORIA DE LA
HUMANIDAD

Hace algunos afios, en un curso, se me metio6 en la cabeza realizar un experimento con
un grupo de directivos que trabajaban en una empresa de telecomunicaciones. Todos los
participantes eran profesionales e inteligentes y, sin duda, todos ellos habian logrado el
éxito en sus respectivos dmbitos. Ya habia realizado perfiles de comunicacion de todos
ellos, y habian acabado el andlisis de autoevaluacion que mostraba cudles era sus estilos
de comunicacidbn. Como iba diciendo, ya habian realizado el andlisis y yo me habia
preparado de la misma manera como aconsejo que se haga en la tltima pagina de este
libro.

Dividi al grupo de directivos en subgrupos en los que tendrian que colaborar con otros
directivos con perfiles similares. Pensé¢ que no les costaria llevarse bien. Sin duda se
entenderian enseguida. Habia veinte personas; llamé a los distintos grupos «rojo»,
«amarillo», «verde» y «azul». Algin nombre tenia que ponerles, claro.

Les di la tarea que debian realizar. Se trataba de resolver un problema creado
especificamente, que, por un lado, guardaba relacion con su trabajo y, por el otro, exigia
cooperacion. Les di una hora de plazo. Los grupos aceptaron las instrucciones con
entusiasmo y se dispusieron a derrotar a los otros grupos rivales. Yo me quedé en mi sitio
trabajando en otras cosas.

Cuando llevaban un rato en la tarea, fui a ver a los distintos grupos para saber como lo
llevaban.

El grupo rojo era muy ruidoso. Tres personas estaban de pie y, con todos los medios
de que disponian, explicaban por qué tenian razén. Dos de ellos discutian, mientras el
cuarto integrante habia decidido trabajar solo. Totalmente ajeno a la discusion a gritos
que tenia lugar a un metro de distancia, escribia con tanto brio que el boligrafo echaba
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chispas.

Cuando les pregunté si todo iba bien, se detuvieron y me miraron sorprendidos.

«¢, Va todo bien?», repeti un tanto ansioso.

«De maravilla —dijo uno de los cascarrabias con tono ligubre—. Ya casi hemos
acabado.»

Sali de la sala y continué mi camino. La actividad era frenética también en el grupo
amarillo. Progresaban. Casi se podia palpar la energia que habia en el ambiente. Las
discusiones también eran animadas, pues todos trataban de convencer a los demas de sus
puntos de vista. Mientras que los rojos estaban enfadadisimos unos con otros, en este
grupo todo eran sonrisas. Dos participantes amarillos competian por el espacio en la
pizarra, mientras otro contaba una anécdota que no tenia nada que ver con el tema en
cuestion. La verdad es que no pude menos que reirme, porque era una historia
desternillante. El quinto de los directivos del grupo amarillo apuntaba cifras en una hoja
mientras enviaba correos electronicos desde su teléfono movil.

Los dejé para ver como le iba al grupo verde. Dentro de la sala reinaba una extrafia
calma. Las voces eran contenidas y la mayoria escuchaba en vez de hablar. Se buscaba
la estabilidad y la seguridad. Cinco de los directivos verdes estaban sentados en silencio,
escuchando a uno de sus compaiieros contar una historia muy emotiva sobre su perro,
que era muy viejo y que desgraciadamente habia muerto ese mismo invierno, su fiel
compafiero al que €l todavia echaba de menos.

Por tultimo, una de las directivas habia esbozado algunas sugerencias sobre como
solucionar el problema que yo les habia dado, pero terminaba cada proposicion con un
signo de interrogacion. Necesitaba mas aportaciones, pero parecia que tendria que
pedirlas. Daba la impresion de estar preocupada.

Continué. En el ultimo grupo, el azul, el ambiente de silencio llegaba hasta limites
absurdos. Me preocupd que nadie pronunciara una sola palabra en los tres minutos que
me senté en la sala. Sin duda, todos estaban pensando mucho, pero no habia ninguna
comunicacion entre ellos.

Una de las participantes movia los labios mientras leia la tarea para si misma. Les
pregunté si necesitaban ayuda para empezar y varios asintieron con la cabeza,
dubitativos. En cualquier caso, casi de inmediato se inici6 una minuciosa deliberacion.
Llegarian al fondo del asunto. Era evidente que habian analizado los puntos correctos,
pero con un nivel de detalle desmedido. Discutieron largo tiempo cual debia ser el plan
de actuacion.

Miré de reojo el reloj. Ya habia pasado la mitad del tiempo asignado y no habian
llegado a nada concreto. Habian hecho algunas propuestas, pero los demas las habian
rechazado porque faltaban requisitos formales. Cada palabra fue escogida con detalle, y
se sopesaron todas las ventajas y desventajas. Lo importante no era empezar el trabajo,
sino hacerlo todo de manera correcta y adecuada.

Los abandoné a su suerte y volvi a la sala de reuniones.

Antes de que se acabara el plazo, el grupo rojo se presentd con sonrisas triunfantes.
Muy satisfechos, felicitindose los unos a los otros, por ser los primeros en terminar.

241



Claramente habian ganado la prueba.

Al resto de los grupos tuve que ir a buscarlos. El grupo que mas me costé que volviera
a la sala de reuniones fue el amarillo. Retrocedieron dos veces, hasta que se les antojo
presentarse. Dos de ellos venian hablando por el movil y un tercero corria para
alcanzarles tras haberse tomado un café con tarta.

Cuando todos los grupos regresaron a la sala, les dejé que expusieran sus resultados
por orden.

El grupo rojo subidé al podio con actitud victoriosa. Para ellos la resolucion del
problema pronto se habia convertido en una auténtica competicion. Aunque se les habia
dado una hora, la habian resuelto en treinta minutos. Habian pasado el resto del tiempo
llamando a sus compafieros de trabajo, para controlar qué hacian. Su presentacion fue
solida, meditada y con una estructura clara. No obstante, solo llevaban treinta segundos
presentado sus resultados cuando quedo claro que habian realizado una tarea totalmente
diferente. No era en absoluto lo que les habia pedido.

Cuando les pregunté si habian leido las instrucciones, se pusieron a discutir a gritos.
Uno de los integrantes del grupo afirmoé con aplomo que habian ajustado el ejercicio a la
realidad y que, sin duda, era un trabajo brillante. Esperaba un aplauso, que no se
produjo; sus compaiieros de grupo se encogieron de hombros y volvieron a sus asientos.
En menos de un segundo, otra participante empezd a juguetear con su teléfono movil:
tenia que enviar un mensaje de vital importancia justo en este momento.

Después les toco el turno a los amarillos, grupo formado por tres mujeres y dos
hombres. Todos ellos se situaron al frente del podio, sonrientes. ;Quién empezaria? Tras
una breve deliberacion, una de las mujeres, gracias a su encanto, se gano el derecho a
comenzar la presentacion. Enseguida se lanzd a explicar lo fascinante que era el tema
propuesto y las discusiones interesantes que habian mantenido en la tltima hora. Hablo
un rato de lo inspirador que resultaba el ejercicio y explic6 como usaria lo aprendido en
su trabajo. Su presentacion fue muy entretenida y nos hizo reir a todos. A mi la historia
que contd me divirtié especialmente, pues estaba claro que solo tenia un fin: disimular el
hecho de que el grupo no habia resuelto el problema. Sin embargo, el grupo amarillo
consiguid ganarse el aplauso, sobre todo por su entretenida presentacion.

Luego lleg6 el momento del grupo verde. Les llevo un rato subirse todos al podio.
Mientras los amarillos se habian peleado por hablar, a los verdes les preocupaban otras
cosas: «;Debemos situarnos todos delante?», «;Quién ha de presentar el mnforme?»,
«¢;Deberia hacerlo yo?», «;No deberias hacerlo t0?». Al menos la mitad de los seis
integrantes parecia que sufriera dolor de estomago. Sin duda eran el grupo mas
numeroso, pero aun asi se sentian como si estuvieran escudrifiandolos.

Nadie tom6 el mando. Tras unos momentos de tranquila deliberacion, por fin un
miembro del grupo empezo6 a hablar. Mirando la pizarra la mayor parte del tiempo, hablo
bajito y volviéndose cada tanto tiempo hacia su grupo en busca de apoyo. Sus
observaciones fueron tan comedidas que el mensaje se perdid irremediablemente,
mientras ¢l seguia mirando a sus compaiferos cada vez mas desesperado.

El proposito del ejercicio era sefialar que ningiin grupo deberia estar compuesto solo
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por individuos del mismo tipo y que la diversidad era la Unica solucion posible. Cuando
su presentacion finalizO6 —como es obvio no habian resuelto el ejercicio, aunque si
avanzado mas que los amarillos—, les pregunté si todos estaban de acuerdo con lo que
se habia expuesto. Al menos cuatro de los integrantes tenian semblantes serios, estaban
de brazos cruzados y en tension. Afirmaron que estaban muy de acuerdo. Una de las
mujeres miraba con resentimiento al portavoz, pero dijo que si, qué diantres; se mostraba
de acuerdo.

Por ultimo, el grupo azul se dirigié al podio en fila y por orden alfabético, segiin habian
acordado. Arne repaso las instrucciones e indico que costaba entender varios puntos del
ejercicio. Entre otras cosas, destaco la estructura de una de las frases en el documento
que les habia dado —dedic6 la mayor parte del tiempo a explicar que era mejor usar
«consejero» y no «asesor», aunque las dos formas eran técnicamente correctas— y
sefiald ni mas ni menos que dos errores gramaticales en la primera pagina.

Después, lleg6 el turno de Berit, quien con gran nivel de detalle describi6 la estructura
en que habian basado su trabajo; Arne le interrumpid en dos ocasiones porque creia
necesario aclarar algunos detalles menores. Cuando le toc6 a Kjell, atin no se habian ni
acercado a la solucion del problema. Tampoco Stefan propuso ninguna clave en relacion
con el ejercicio, y cuando al final Orjan anunci6 que necesitaban mas tiempo para ofrecer
una solucion, se armo un gran alboroto en la sala de conferencias.

El grupo rojo de inmediato tachd a los miembros del grupo azul de idiotas. Al grupo
amarillo le parecid la cosa mas deprimente que habian visto nunca y los verdes
sencillamente parecian haber pasado un mal rato a lo largo de toda la presentacion.

Conclusiones
La mejor manera de formar un grupo es mezclar personas de diferentes tipos. Es el unico

modo de conseguir una dindmica de grupo aceptable. A pesar de que todo el mundo lo
sabe, la mayoria de las empresas que conozco no cumplen este requisito fundamental
cuando contratan personal. Los directivos emplean a nuevos trabajadores
considerandolos de manera individual, como pensando: «Al menos nos podemos
entender».

Algunos denominan a esto «experiencias aja», pero yo le llamo «experiencia oh noy.

Este libro trata exactamente de por qué el grupo de trabajo del que acabo de hablar
termind del modo como lo hizo y de como evitar incidentes similares. Espero que su
lectura te haya resultado placentera y hayas disfrutado de este viaje por el
comportamiento de las personas y por lo que las hace diferentes o similares. Todos
somos diferentes; bueno, quizd no todos, pero muchos si somos muy distintos.
Exactamente cuanto, irds aprendiéndolo si te mantienes alerta.

El resto depende de ti.

243



244



Las soluciones del test que aparece en el capitulo 20:

1. Dos amarillos 11. Verde

2. Verde y alguien 12. Amarillo

3. Rojo 13. Amarillo

4. Azul 14. Rojo

5. Amarillo 15. Amarillo

6. Azul 16. Rojo

7. Azul 17. Rojo

8. Azul 18. Una mezcla de todos
9. Rojo los colores

10. Amarillo 19. Amarillo
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20. Rojo

21. Rojo

22. Verde

23. Azul

24. No hay respuesta,
seguramente entiendes
por que



NOTAS

[1] Fredrik Reinfeldt es un politico sueco, miembro del Partido Moderado, que fue primer ministro de Suecia
entre 2006 y 2014. (N. de la T)

[2] Christer Fuglesang fue el primer astronauta sueco. (N. de la T.)

[3] Alfie Atkins es un personaje infantil de ficcion sueco creado por Gunilla Bergstrém en 1972. (N. de la T)
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Este libro describe de forma concreta y amena uno de los métodos mas extendidos
de clasificacion de las diferencias en la comunicacion humana. Con trasfondo
cientifico, y partiendo de situaciones cotidianas, proporciona una herramienta util
para entender las diferencias mas significativas entre estilos de comunicacion y
responde a la pregunta que todos nos hacemos: «;Qué puedo hacer yo al
respecto ?».

<> (Alguna vez has intentado razonar con tu pareja y el resultado ha sido
EL HOMBRE nefasto? ;O has salido confuso de una reunion, con la sensacion de no
Q[écl,n]f'{f;gﬁ‘ haber entendido nada de lo que se estaba hablando? O, lo que es peor, a

DE IDIOTAS  veces parece que la gente no entiende lo que les dices, por mas claramente
i, g 'j. que lo expliques.

Todo un misterio...

Aqui encontrarés la solucion. Bienvenido a un revelador libro repleto de situaciones con
las que seguro que te sentirds identificado, tanto para bien como para mal, y que, con un
poco de suerte, te confirmaran que el idiota no eres tu. Thomas Erikson te garantiza que,
después de leer este libro, el nimero de idiotas que te rodea se reducira drasticamente, y
entenderas lo que tu entorno intenta decirte.

Después de leer este libro, ya no veras nada como antes.
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