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Prologo

Este libro que tengo el inmenso honory placer de prologar es una obra de caracter
practico que mediante “pildoras” de coaching planteadas de manera sencilla e inte-
ligente por parte de su autora pretende ser esa “guia imprescindible” para mujeres
emprendedoras.

La obray filosofia de la autora, Idoia Postigo, son plenamente coincidentes con
la linea editorial del Observatorio Vasco del Emprendimiento/Euskal Ekintzailetza
Behatokia. Es por ello, que las personas que formamos parte del equipo del Obser-
vatorio Vasco del Emprendimiento, al que represento en esta Editorial, nos sentimos
agradecidas y honradas de que la “Guia imprescindible para emprendedoras, un
enfoque desde el coaching” sea uno de las primeras obras, independiente del equipo
investigador del Observatorio.

El Observatorio Vasco del Emprendimiento, EEB-OVE esreferente enla medicion
del fendmeno emprendedor en el ecosistema de la Comunidad Auténoma del Pais
Vasco. Su objetivo es desarrollar trabajos de investigacion, estudios, identificacion
de buenas practicas, analisis de indicadores o evaluacion de tendencias en el ambito
delemprendimiento. EEB-OVE, conscientes de la responsabilidad y compromiso que
hemos asumido como herramienta de evaluacion y diseno de politicas de impulso
emprendedor del territorio dela CAPV, decidimos “emprender” una vez mas, crean-
do uninstrumento editorial que facilitase e impulsase las publicaciones especificas
sobre el fen6meno emprendedor.

La Editorial EEB-OVE fue especialmente creada para dar cabida a todo tipo de
publicaciones: académicas, docentes, trabajos de investigacion y de divulgacion
que visibilicen las diferentes perspectivas desde las que estudiar el emprendimien-
to, siempre bajo la filosofia del compromiso con el enorme valor de la persona em-
prendedora. La obrade la autora visibiliza un area de importancia crucial en nuestra
sociedad: la necesidad de legitimacion de las mujeres emprendedoras, razon por la
cual,no podemos sentirnos mas orgullosos de albérgala en nuestra Editorial EEB-OVE.

Esimportante destacar que Idoia Postigo cubre un vacio en los textos divulgativos,
alabordar el reto del emprendimiento femenino desde la perspectiva de coaching. De
hecho, contamos con obras que abordan la metodologia de coaching genérico para
personas emprendedoras, pero que obvia los limitantes culturales y de percepciéon
de genero ala hora de afrontar un proyecto empresarial.

Los dltimos datos publicados por el Observatorio Vasco de Emprendimiento,
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usando la metodologia Global Entrepreneurship Monitor, GEM, muestran que en
términos cuantitativos las diferencias de género a la hora de emprender son cada
vez menos apreciables enla CAPV. De hecho, en el ano 2020-2021, el 52,4% de las
personasemprendedoras eranvaronesy el 47,6% mujeres. Esimportante destacarel
enorme avance de género que se haproducido en el ecosistema emprendedor vasco
enlos Gltimos anos. Enelano 2004 elindicador de actividad emprendedora total dela
CAPV mostrabaunadeferenciade 5 puntos entre hombresy mujeres. Esa diferencia
enelano 2020 se reduce a medio punto, diez veces menos que hace solo 17 anos.

Un gran avance que merece matizarse abordando el emprendimiento femenino
desde nuestro sistema de valores y percepciones sociales. Bajo esa 6ptica, ob-
servamos que las diferencias cualitativas siguen siendo importantes. Las mujeres
muestran mas miedo al fracaso, perciben menos nichos de oportunidad empresarial
y observan que tienen menos conocimientos y habilidades para emprender que los
hombres. De hecho, el colectivo emprendedor masculino es mas optimista en su
valoracion del contexto cultural vasco para emprender, sobre todo en su valoracion
delafacilidad percibida para generar nuevos negociosy el compromiso empresarial
con causas sociales.

El perfilado de edad media para emprender es similar entre hombres y mujeres
enla CAPVy las diferencias en formacion tampoco son especialmente resenables,
salvo mayor una presenciade laformacion de postgrado entre ellas. Donde siobser-
vamos importantes diferencias es en el terreno de las motivaciones paraemprender,
factor determinante que sirve para predecir el origen y desarrollo de la actividad
emprendedora. Las motivaciones mas ambiciosas, como el deseo de marcar una
diferencia en el mundo, o generar riqueza o una renta muy alta son superiores entre
los varones, estando mas presente en el colectivo femenino la continuidad de un
negocio o tradicion familiar.

Entodocaso,y paraenfatizar de nuevo enlaimportanciade latematicaque aborda
estaobra,debemos ser conscientes del peso femenino enlaactividad emprendedora
en nuestra sociedad. Por un lado, el 48% de las personas inversores informales en
negocios de otros son mujeresy por primeravez desde elano 2004, las mujeres em-
presarias consolidadas, superan a los hombres. Por tanto, no podemos permitirnos
mantener unsistema de valoresy creencias diferencial por sexo, que influye directa-
mente en lo que trasladamos a las nuevas generaciones en términos de impulsores
y limitantes futuros para la creacion de nuevas empresas.

La Editorial EEB-OVE observa que el colectivo emprendedor femenino estaba
demandando una guia paraemprender ala medida de susdificultades. Y la pregunta
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es sesta obra es exclusiva para mujeres? Mi respuesta, desde el punto de vista per-
sonal, es no.La mayor parte de los obstaculos, dificultades e inseguridades ala hora
de emprender son comunes paraambos sexos. Recomiendo lalecturade estaobraa
todoslos hombres que tengan pensado emprender. Es un excelente recetario sobre
trabasyreaccionesalahoradeemprender,de manerageneral. Pero en el momento
actual, es innegable que la tradicional complejidad de la puesta en marcha de una
empresa, se acrecienta cuando nos encontramos ante un liderazgo emprendedor
femenino.Y ese es el gran acierto de estelibro, poner el foco en el valor del empren-
dimiento femenino.

Otro granacierto es el formato de laobra conrecetas (pildora de coaching) cortas,
valiosas y muy bien disenadas. La estructura practica que usa la autora para desa-
rrollar las “pildoras” de coaching se convierten en un recetario o guia para afrontar
barreras a la hora de emprender, muchas de ellos especialmente presentes en el
colectivo femenino. Cada receta se visibiliza mediante un caso practico basado en
la experiencia de la autora, que despieza los problemas para simplificar su solucion.
Los casos practicos favorecen mucho la empatia y la identificacion personal con el
problema. Tras la exposicion del caso practico se aborda el origen de los obstaculos,
sus causasy las herramientas para pasar a la accion o buscar una solucion.

Debemosresaltar que la propia estructura dellibro define alaautora. Idoia Postigo
tiene unaamplia experiencia directivay una extensa formacion académica. Es coach
certificaday escritora, con varias obras mas bajo su autoria. Su compromiso con el
emprendimiento femenino es innegable y se muestra en lareceta o pildora final: el
empoderamiento.

Tengo muy claros los muy diversos usos que daré a esta obra. Como docente ya
tengo pensado usarlo como herramienta de educacion emprendedora que favorezca
combatir las percepciones diferenciales de sexo ante el hecho de emprender. Ese
empoderamiento tan necesario del que debemos impregnar las aulas en todos los
niveles educativos. Como investigadora, esta obra es clave como instrumento ac-
tivo que visibiliza variables obstaculo del emprendimiento femenino que merecen
ser evaluadas en profundidad para observar su evolucion social e ideologica en los
préoximos anos. Como mujer es un libro que te anima a simplificar los problemas y
reemplazar el negativismo por la accion. Un libro de autoempoderamiento femeni-
no que, como emprendedora institucional convencida, mantendré como “obra de
mesilla”, confiando en que la lectura repetida de algunas de las recetas me permita
conciliar el sueno cuando el emprendimientoy las nuevasideas que deseas canalizar
de madrugada te lo quitan.
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Afortunadamente, nuestro mundo esta cambiando. Cuando naci una mujer no
podia emprender libremente y ahora apostamos a que las mujeres emprendedoras
cambiaran el mundo.

Maria Saiz
Presidenta

EEB-OVE
Observatorio Vasco del Emprendimiento
Euskal Ekintzailetza Behatokia
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;Por qué un libro sobre
coaching para emprendedoras?

Desde mi certificacion como coach, he tenido lainmensa suertey laoportunidad de
colaborar activamente y desde sus inicios en 2014 en un programa pionero de apoyo
al emprendimiento de mujeres en Bizkaia.

Setratadel programa Andrekintzailea de Acompanamiento, Formaciony Creati-
vidad para mujeres emprendedorasy empresarias, impulsado por el Departamento
de Promocion Econémica de la Diputacion Foral de Bizkaiay coordinado por la Aso-
ciacion Bilbao Metropoli-30, entidad en la que trabajo.

Bilbao Metropoli-30 dentro del proyecto BasquePRO vinculado con el valordela
profesionalidad, impulsay coordina el programa Andrekintzailea que, en las fechas
de redaccion de este libro, afronta su séptima edicion anual.

En este programa colaboran igualmente AED (Asociacion de Empresarias y Di-
rectivas de Bizkaia), y EmakumeEKkin, asociacion de mujeres emprendedoras, de la
que soy sociay con la que colaboro desde sus inicios.

Elobjetivo de Andrekintzailea es ofreceralas emprendedoras un apoyo especifico
que contribuya al éxito y fortalecimiento de su proyecto empresarial y vital, dotan-
dolas de herramientas para el empoderamiento, el poder personal, el autoliderazgo,
la creacion de redes de apoyo, la superacion de barreras de género, etc.

Dentro de Andrekintzailea se organizan, por unlado, diversos talleres vivenciales
sobre tematicas relacionadas con el emprendimiento como presencia digital, marke-
tingy ventas, creatividad y gestion financiera. Todos ellos vienen a ofrecer un apoyo
complementario a los itinerarios que las administraciones publicas llevan a cabo
para orientar en las primeras etapas a personas que deciden desarrollar su carrera
profesional a través del emprendimiento.

Ademas de esto, el programaincluye encuentros de networking y sinergias, con el
objetivo de crearalianzasy contactos comercialesy estratégicos, asicomo un evento
de presentacion pablica conlametodologia PechaKucha, surgida en Tokioen 2003.
En estainiciativa, organizada por Peopleing?, los proyectos de diezemprendedoras
participantes se presentan con el formato 20x20 (20 imagenes que permanecenen

1 Empresa dedicada ala organizacion, gestion y diseno de eventos creativos.
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pantalla durante 20 segundos cada una) y esta presentacion les ofrece la oportunidad
de enfrentarse a la experiencia de exponer plblicamente su empresa, potenciando
sus aspectos primordiales y mas atractivos.

Junto conestasactividades de caracter grupal o colectivo, el programa también ofre-
ceacompanamiento especifico eindividualizado a través de coaching y de mentoring.

Es concretamente en las sesiones de coaching, en las que mi participacion en el
programaresulta masintensa. Ademas de impartir algunos de los talleres transver-
salesrelacionados conlainteligenciaemocional paraemprender, he tenido laoportu-
nidad de desarrollar un apoyo especifico através del coaching alamayor parte de las
emprendedoras del programa, por lo que, tras estos intensos anos de trabajo, cuento
coninformacion verazy eminentemente practica sobrelos retos, lasincertidumbres
y los obstaculos alos que se enfrentan estas emprendedoras.

Enestas paginas vuelco, por lo tanto, la sintesis de algunas cuestiones que se han
trabajado en coaching dentro del programa. La motivacion que me ha impulsado a
recopilar todas estas experiencias se basa en que, sesion tras sesion,comenzarona
aflorar algunos obstaculos que surgen recurrentemente cuando se trata de mujeres
emprendedoras, mas alla de diferencias personales y contextuales.

Esa“extrana” coincidencia de que, trabajando con diferentes emprendedoras, con
antecedentes dispares, que emprenden en sectores diversos, en situaciones com-
pletamente distintas, muestren problematicas comunes y retos similares nos esta
indicando, en mi opinion, que se trata de aspectos con un caracter mas transversal
y que surgen siempre que en lareceta se incorporan los ingredientes del emprendi-
miento y el hecho de ser mujer.

Como veras alo largo del libro, sera el empoderamiento el eje transversal sobre
el que descansan, de una u otra manera, la mayor parte de los retos, ilusiones y obs-
taculos vinculados con el emprendimiento de las mujeres.

Ademas de lo anterior, tengo que confesar una motivacion especial de indole
personal ala hora de escribir este libro: soy hija y nieta de mujeres emprendedoras
y gran parte de lo que soy me lo han ensenado ellas. Tengo, por tanto, una deuda de
gratitud con las mujeres de mifamilia. Ellas me han legado una herencia de esfuerzo,
perseveranciay dignidad.Ojala estas paginas sirvan parahonrar suviday su ejemplo!
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Para ir abriendo boca:
un acercamiento teorico
al emprendimiento de
ERINBIEIES




Aclarando conceptos

Segln la Real Academia Espanola de la Lengua, emprender significa: “Acometer y
comenzar una obra, un negocio, un empeno, especialmente si encierran dificultad o

peligro”.Como acepcion coloquial también significa: “Tomar el camino conresolucion

de llegar aun punto”.

Desde una perspectiva académica, las principales definiciones formuladas por

especialistas de distintas disciplinas recogen las siguientes caracteristicas como

definitorias del emprendimiento:

a. Reconocer oportunidades. Se trata del elemento mas mencionado

en las definiciones de emprendimiento, por lo que podria considerarse

una conducta basicay caracteristica, que consiste en mostrarse
constantemente alerta ante nuevas oportunidades de negocio, explorando
continua y exhaustivamente el entorno en su blsqueda.

. Realizar innovaciones. No limitarse a imitar lo que se ha realizado antes, sino

crear nuevos productos o servicios es otro de los rasgos destacados por
varios autores.

. Obtener recursosy utilizarlos eficazmente. La persona que decide iniciar

una aventura empresarial debe lograr tanto el capital como los medios para
ponerla en marcha, asi como gestionar adecuadamente los recursos que ya
posee.

Asumir riesgos. Se trata de una caracteristica esencial, ya que quien
emprende compromete su capital y, en muchas ocasiones, su patrimonio,
ademas de su propio prestigio y futuro profesional.

Crear una nueva empresa, ya que el acto fundamental de emprender es
crear una nueva organizacion o negocio.

Entodo caso,dentrodelemprendimientoy de cualquier proceso que implique ac-

tivary mantener nuestros pensamientos, conductas y emociones conla finalidad de

alcanzar nuestras metas, necesitamos autorregulacion (Bandura, 2007) y podemos

mencionar tres factores que influyen en ella::

20

Conocimientos. Contar con conocimientos sobre nuestra persona, nuestra
empresa, el mercado, la clientela, nuestros proveedores, el contexto en el
que trabajamos y nos relacionamos, etc.

Motivacion. Implica valorar nuestras metas, conocer nuestros motivos,
creer que podemos conseguir nuestros objetivos, etc.



* Volicion o fuerza de voluntad. Consiste en proteger las oportunidades que
tenemos para conseguir nuestros objetivos, evitar las distracciones, afrontar
la ansiedad, el cansancio o la pereza. La volicion es intencional y requiere un
esfuerzo, pero con la practica se puede volver mas automatica, de manera
que la fuerza de voluntad puede convertirse en un habito.

Entre las motivaciones que impulsan el emprendimiento como alternativa pro-
fesional, destaca la actual coyuntura de crisis econdmica y laboral, que hace de
esta opcion una oportunidad frente al desempleo o la precariedad del empleo por
cuenta ajena (Palaciy Moriano, 2003). Desde una perspectiva psicologica, en este
caso estariamos hablando de una motivacion extrinseca, es decir, no vinculada ala
actividad en si, sino a los beneficios externos que esperamos obtener de ella.

Porotrolado, se encuentrala motivacionintrinseca que esta unidaalatendencia
natural del ser humano a buscar y vencer desafios. En este caso, no necesitamos
incentivos, porque la actividad resulta gratificante en si misma. En este contexto,
existen personas que optan por elemprendimiento por “vocacion”, es decir, porque
desean crear su propia empresay llevar a cabo su idea de negocio.

Segln |la teoria de la autodeterminacion?, las personas necesitamos sentirnos-
competentesy capaces en las interacciones que tenemos en el mundo, contar con
opciones, tener ciertasensacion de control sobre nuestras vidasy estar conectados
alas demas personas. En el emprendimiento, la necesidad de autonomia es funda-
mental para la autodeterminacion, es decir, se trata de percibir que son nuestros
propios deseos, y no las circunstancias o presiones externas, las que determinan
nuestros actos.

Enocasiones,ambas motivaciones (externas e internas) influyen en nuestro com-
portamiento de una u otra manera y mas que afrontar el emprendimiento desde
posturas maximalistas de todo o nada, ambas se encuentran presentes en distinto
grado y ademas pueden ir evolucionando temporalmente.

Como veremos en varios capitulos de este libro, dentro de nuestra motivacion
para emprender, algunas de nuestras creencias, especialmente las que se refieren
a nuestras capacidades, resultan muy poderosas.

La autoeficacia precisamente es |la creencia en las propias capacidades para

2 Teoria de la autodeterminacion (SDT). Se trata de una macro teoria de la motivacion humanay la
personalidad que trata las necesidades psicologicas innatas de las personas que son la base de la
automotivaciony laintegracion de la personalidad.

GUIA IMPRESCINDIBLE PARA EMPRENDEDORAS 21



hacer frente adiversas situaciones. Esta creencia es, segin Albert Bandura® (1977),
determinante de laforma de pensar,comportarsey sentir. Las personas que se sien-
ten capaces de desempenar determinadas tareas, las desempenan mejor, persisten
enello, incluso en la adversidad, y son capaces de afrontar mejor las situaciones de
cambio (Salanova et al., 2004).

La autoeficaciadesempena, por tanto, un papelimportante, nosolo enlas posibi-
lidades paraalcanzar con éxito objetivos y metas enlavida, sino también en nuestro
propio bienestar subjetivo y, por consiguiente, constituye un elemento clave en la
actividad emprendedora.

Quienes tienen un fuerte sentido de autoeficacia tienden a atribuir sus fracasos
a causas internas y controlables y, como consecuencia, se enfocan en estrategias
que les permitan tener éxito en la siguiente ocasion.

Por el contrario, quienes tienen un bajo sentido de autoeficacia, suelen atribuir sus
fracasos a causas estables e incontrolables, lo cual les hace experimentar resignacion,
apatia,impotencia eindefension frente al fracaso. Como veremos en las pildoras de
coaching, este estilo atribucional puede desembocar incluso en una indefension
aprendida (Seligman, 1975), cuando interiorizamos que los acontecimientos y re-
sultados de nuestras vidas son basicamente incontrolables.

En sintesis, podriamos decir que los principales rasgos de personalidad vincula-
dos con el emprendimiento serian: la autoeficacia o confianza en nuestras propias
capacidades; un alto nivel de motivacion de logro; control personal; perseverancia;
iniciativa personal; automotivacion y proactividad; tolerancia a la incertidumbre;
adaptabilidad y el convencimiento de que los resultados de nuestras acciones de-
penden de nuestros actos.

Las preguntas clave sobre nuestra motivacion para emprender serian:

» ¢Puedo hacerlo? Fomento de nuestra confianza y expectativas positivas.

* ¢Quiero hacerlo? Definir metas relevantes y que tengan valor intrinseco y

también instrumental.

* :Quédebo hacer? Enfocarnos en latareay planificar nuestras accionesy

esfuerzos.

3 Albert Bandura (1925-2021) es un psicologo americano de origen canadiense. Profesor emérito de
Ciencias Socialesy Psicologiaenla Universidad de Stanford. Creador de la teoria del aprendizaje social
y del concepto de autoeficacia.
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El impacto de los estereotipos

Segun la ONU, en el Informe UNFPA* 2006 se reconoce que: “La igualdad entre
hombres y mujeres reduce la pobreza, salva vidas y las mejora”.

Es un mensaje simple pero poderoso. Un mensaje que apela a un nuevo modelo
social, no solo para que las mujeres recuperen sus derechos, sino para construir un
marco social mas justo e inclusivo.

Si continuamos ignorando esta interpelacion a actuar, se seguiran generando
fuentes de abuso y discriminacion que ninguna sociedad deberia permitirse. No se
puede hablar de meritocracia, si no existe unaigualdad real de oportunidades. Se
trata de una impostura ya que la linea de salida no es, ni mucho menos, igual para
todo elmundo. Esinjustamente desigual, entre otras, por razones sociales, culturales,
raciales y, también, por razones de género.

Aunque el progreso experimentado en términos deigualdad de género en elambito
laboral seasignificativo, un analisis de la realidad pone crudamente en evidencia que
laigualdad en el ambito econémico y profesional alin es un espejismo, a la vista de
cuestiones como las siguientes:

+ Los Consejos de Administracion son mayoritariamente masculinosy los
puestos de responsabilidad y decision de las empresas siguen ocupados, de
manera abrumadora, por hombres.

« Labrechasalarial que retribuye menos a las mujeres por el mismo trabajo es
un dato real y objetivo.

- Las mujeres acceden en mayor medida a estudios superiores y doctorados,
pero siguen optando por estudios y carreras profesionales en sectores
vinculados con las humanidades, las letras, la rama bio-sanitaria, etc. y,
sinembargo, hay una infrarrepresentacion de las mujeres en carreras
tecnolbgicasy de ciencias.

+ Lasayudas, reducciones de jornadasy excedencias laborales para el cuidado
de personas dependientes son solicitadas mayoritariamente por mujeres.

+ Ladedicacion semanal alabores domésticas es superior por parte de las
mujeres que de los hombres.

4 United Nations Population Fund (en castellano, Fondo de Poblacion de las Naciones Unidas) es una
agencia especializada de las Naciones Unidas que comenzo a patrocinar programas de politicademo-
graficaen1967.
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+ Laprecariedady latemporalidad laboral afectan fundamentalmente a las
mujeres.

- Los ambitos laborales mas precarios estan cubiertos en su mayoria por
mujeresy el ejemplo mas representativo es el del trabajo domésticoy la
limpieza.

Como hemos visto, el emprendimiento no es una excepcion en este sentido. Se
trata, por tanto, de un problema estructural, multifactorial, con grandes dificultades
de abordaje, fundamentalmente porque el principal mecanismo discriminatorio se
encuentrainstalado en nuestras propias mentalidades y creencias. Hasta que no
asumamos que hombresy mujeres somos herederos de estereotipos, roles de género
que pautan como normas sociales lo que debemos y no debemos hacer en funcién
de nuestro sexo, seguiran produciéndose todas las anteriores discriminaciones.

Porlo tanto, las diferencias no son solo cuantitativas (menor nimero de empren-
dedoras), sino también cualitativas, ya que, por ejemplo, las mujeres emprenden
mas en el comercio minoristay en los servicios orientados a las personas, sectores
Ccon una menor remuneracion.

Para determinar las causas que sustentan estos datos, numerosos estudios han
propuesto una amplia gama de cuestiones. A los factores transversales de discri-
minacion laboral femenina (segregacion horizontal y vertical del mercado de trabajo,
doble presencia, brecha salarial, etc.), en el caso del emprendimiento se anaden
discriminaciones de caracter especifico que dificultan especialmente el acceso al
mismo por parte de las mujeres.

Una de las explicaciones contrasta la figura del emprendedor (qué constituye
un/a buen/a emprendedor/a) con las competencias y capacidades de hombres 'y
mujeres emprendedores. El estereotipo de empresa de éxito se realiza en base a
cuestiones de racionalidad, ambicion y éxito y se apoya en indicadores de tamano,
crecimiento, racionalidad, niveles de capitalizacion, etc. Todos ellos suelen arrojar
cifras inferiores en el caso de las mujeres, lo cual deriva en que el modelo de la per-
sona emprendedora que se ha generado a lo largo de los anos, esté fuertemente
impregnada de masculinidad.

Esto tiene consecuencias en la autopercepcion, de modo que las mujeres, en
términos generales, se consideran menos preparadas y con menos habilidades
paraemprender, tienen menos autoestima, presentan mas miedo al fracasoy son
menos optimistas sobre las posibilidades de su éxito empresarial. De esta forma,
se produce una fuerte conexion entre los factores estructurales de tipo social y
los factores individuales.
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Gran parte de esa autopercepcion esta influida por los estereotipos, que cons-
tituyen creencias sobre las caracteristicas que poseen un conjunto de personas,
derivadas simplemente de su pertenenciaa un determinado grupo o categoria social.
Los estereotipos se aprenden, se mantienen y se modifican mediante el proceso
de socializacion y son la base de la discriminacion hacia los grupos que estan en
desventaja, ya que sirven parajustificarlay contribuyen a que se mantenga el orden
social establecido, ajustificarlo y reproducirlo.

Los estereotipos de género, de manera concreta, hacenreferenciaalas creencias
compartidas socialmente sobre el comportamiento de hombresy mujeres, susroles
en el trabajo, la familiay el espacio publico, las relaciones, su orientacion sexual o su
identidad o expresion de género.

Existen varias teorias que analizan la influencia de los estereotipos en el desem-
penode las personas, entre ellas, la Teoria de laamenaza del estereotipo se refiere
al hecho de que el rendimiento de una persona que pertenece a un grupo negativa-
mente estereotipado se ve afectado cuando es consciente de los prejuicios asociados
a su grupo respecto a una determinada tarea. De esta forma, cuando las personas
detectan una falta de ajuste entre las propias caracteristicas y las asociadas a una
tarea estereotipada (en este caso, el emprendimiento), se produce undescenso enlas
intenciones dellevar a cabo dicha tarea (Hancock, Pérez-Quintana & Hormiga, 2014).

Por lo tanto, el emprendimiento no deja de ser otro ambito en el que los mencio-
nadosroles de género también manifiestan suinfluencia. Al tratarse de una actividad
que se caracteriza por el comienzo de algo nuevo, que entrana dificultades u obsta-
culosy queimplicaresolucion para conseguir el objetivo previsto, las percepciones
y creencias limitantes sobre las capacidades de las mujeres hacen su aparicion de
forma manifiesta.

El mundo ha evolucionado con vertiginosa rapidez, pero seguimos amarradas a
modelosy estereotipos del pasado, mientras hacemosingentes esfuerzos por sacar
adelante nuestro proyecto de mujeres trabajadoras, empresarias, profesionales o
directivas sin abandonar nuestro lugar en el ambito privado y afectivo. Todo ello
supone un desafio que no siempre se logra afrontar con éxito.

Por eso es fundamental que cadaemprendedoraidentifique sus propios recursos
y pueda hacer uso de ellos en el momento oportuno; confie en sus propias capaci-
dades y acciones; ejercite sus potencialidades; encuentre su equilibrio y bienestar
reflexionando sobre sumétodo de trabajo; clarifique y priorice sus objetivos, reco-
nozca sus obstaculos y encauce el camino para solventarlos, mejorando sutoma de
decisionesy favoreciendo su responsabilidad sobre las mismas.
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La clave, por tanto, es avanzar hacia el empoderamiento, como capacidad que
tienen las personas, especialmente en situaciones de vulnerabilidad, para lograr
una transformacion que les permita dejar de ser objeto de otros y convertirse en
“protagonistas” de su propia historia. El objetivo final es que las emprendedoras
consigan sus aspiraciones de desarrollo, bienestar y cumplimiento de derechos y
libertades, con las que cuentan como seres humanos.

;Por qué desde el coaching?

El coaching es unadisciplina que cada vez mas se estaimplantandoy socializando en
nuestro entorno. Proviene de los Estados Unidos y consiste enun método de trabajo
que parte de labase de que las personas tienen el conocimiento, losrecursosy las
habilidades necesarias para conseguir los objetivos y metas que se propongan. El/
la coach es un catalizador que fomenta que el proceso arranque.

ElLibroBlancodel Coaching publicado en 2019 por ASESCO, Asociacion Espanola
del Coaching®, en cuya elaboracion he tenido la oportunidad de colaborar, define el
coaching como: “un proceso de acompanamiento en el que un/a profesional (coach)
acompana a su cliente (coachee) a conseguir un objetivo.”

En este proceso, cobra una importancia fundamental |la definicion de la meta
u objetivo que debe estar alineada con los valores, creencias y motivaciones mas
profundas de la persona. En ocasiones, es necesario profundizar en las metas hasta
verificar que efectivamente se trata de lo que el/la coachee quiere y desea genui-
namente.

Otro de los rasgos distintivos del proceso de coaching, es que no se trata de un
proceso directivo. El papel del/de la coach es, por lo tanto, el de acompanar a su
coachee en ese camino desde la definicion de su objetivo hasta la consecucion del
mismo, a través de clarificaciones, contrastes, cuestionamientos, reflejos, etc. El/la
coach NOdirige, ni ofrece instrucciones o consejos. Su labor es ofrecer herramientas
para que su cliente pueda definir y alcanzar lo que pretende.

Precisamente, debido a este acercamiento basado en la potencialidad de la per-

5 La Asociacion Espanola de Coaching (ASESCO) se fund6 en elano 2000. Casi 20 anos después de su
fundaciény ala vista de la popularidad y notoriedad de la disciplina, ASESCO decide publicar un libro
que contribuya a ofrecer un mensaje de profesionalidad, rigor e informacion veraz, elaborado con la
colaboracion de un numeroso grupo de coaches asociados/as.
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sona, podemos diferenciar el coaching de otras disciplinas, como la consultoria, la
formacion, el mentoring o la psicoterapia, que se basan en la experiencia y conoci-
miento en la materia o asunto que afecta a la meta de su cliente.

Almargen de estas diferenciaciones, si hay una capacidad que me parece absolu-
tamente relevante en este acompanamiento, es la de la suspension deljuicio. Tanto
en el coachingindividual,como en el de equipos, el objetivo es el de ayudar aavanzar
desde el lugar en el que se encuentre la persona o el equipo, sea el que sea, hacia su
meta o hacia una mayor efectividad. No hay nada que arreglar, ninada que controlar.

Lalabordel coaching es confrontar, hacer de espejo, plantear preguntas poderosas,
colaborar en el establecimiento de metasy en la planificacion de acciones, analizar
obstaculos y motivos de incumplimiento, crear conciencia, gestionar el proceso y
todo ello desde la creacion de una relacion de confianza mutua basada en la confi-
dencialidad y en el respeto.

Este proceso tiene como fin favorecer la apertura al cambio y a la evolucion con
la que contamos de manera natural como seres humanos, promoviendo en los/as
coachees la responsabilidad, el empoderamiento y la conciencia de sus propios
recursos y fortalezas para conseguir sus objetivos.

Estaformade veralaspersonas congenerosidad, huyendo de etiquetasy catego-
rias ofrece una nueva perspectiva, especialmente en la cuestion de género. Cuando
miras aalguien asumiendo que es capaz, la personalo percibe.;Con qué mirada nos
evallan alas mujeres y nos evaluamos nosotras?

/Qué vas a encontrar en
las paginas de este libro?

Esta guiaesta pensadaparaser leiday utilizada como un manual de caracter practico.
En el siguiente bloque, se recogen gran nimero de cuestiones que, de una manera
uotra,suelen afectaralaactividad emprendedora de las mujeres y pueden suponer
alglntipo de obstaculo paraellas, que optan por el emprendimiento como alternativa
de desarrollo profesional.

Aunque estas dificultades y bloqueos no son exclusivos de lasemprendedoras, y
soy consciente de que muchos de los temas que se tratan en estas paginas también
pueden resultar de interés para hombres emprendedores, la frecuenciay transver-
salidad de su aparicion con un marcado sesgo de género (femenino) hace que este
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libro esté redactado pensando en mujeres como publico objetivo, de ahi el lenguaje
en femenino, sin que por ello tenga una intencion exclusivista.

1. Paraquelalecturasea masamena, cada capitulo comienza con una pequena
narracion experiencial que ejemplifica el bloqueo concreto que se aborda.
Todas ellas estan inspiradas en experiencias reales que han sido ligeramente
modificadas para salvaguardar una absoluta confidencialidad. Obviamente
los nombres de las emprendedoras y sus proyectos empresariales son
ficticios, de manera que cualquier coincidencia es fruto de la casualidad.

2. A continuacion, se aborda en profundidad el obstaculo o bloqueo, sus
posibles causas y las repercusiones o limitaciones que puede suponer.

3. Parafinalizar, se ofrecen herramientas tiles y de aplicacion practica que
ayudaran a solventar las limitaciones y restricciones ocasionadas por el
obstaculo concreto que se ha detectado.

Sieres mujer y has decidido emprender, te felicito por tu valentia.

Sin duda, hace falta ser muy valiente para apostar por el emprendimiento como
alternativa profesional; hace falta ser valiente parasolventar cadajornadaunsinfinde
contratiemposy obstaculos disenados para dificultar hasta el limite tu capacidad de
aguante, tu perseverancia, tu tenacidad y tu positividad; hace falta ser valiente para
salir al mercado y transmitir que tienes un producto o servicio que merece la pena;
hace falta ser valiente para apostar por tu empresa, para no tirar tus precios, para
decir que NO, para poner limites a la clientela, proveedores y colaboradores; hace
falta ser valiente para respetarte a ti, a tu tiempo de descanso y a tu vulnerabilidad
como ser humano...

Endefinitiva, siestasleyendo estelibro, es que la valentia es una de tus fortalezas.
Ahora vamos a descubrir como aprovecharla para el futuro de tuempresay paratu
desarrollo profesional y personal. jAdelante!
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La vision, mision y los valores de tu empresa son su identidad, su ADN, lo que da
sentido a su existencia. Sin estos elementos, no hay empresa.

Paraemprender, es esencial tener clarolamisiony vision de laempresa. El desarro-
llode ambas eslo que propiciarala definicion de metasinnovadoras que contribuiran
allogro de tus objetivos. A ello se suman los valores que muestran como se llevana
la practicala vision y la mision.

LA VISION

Lavision es el propésito alargo plazo, el objetivo de laempresa, surumbo, el motivo
por el que se constituye como tal. La visidn se parece a un sueno, a una declaracion
de aspiracionesamedio olargo plazo, eslaimagen de futuro de como deseamos que
sea nuestra empresa en el futuro.

La vision esta empapada de emocion, de esperanza, de ilusion. Es mas que una
idea, es una fuerza que brota del interior de las personas. Kofman (2001) subraya
que nadie se compromete con una vision de la que no es parte, en la que no se vea
reflejado/a, enla que no esté presente de alguna manerasuidentidad. Su funcidn es
constituirse en el motory guia delaempresa para poder alcanzar ese estado deseado.

.Como te gustaria que fuera tu empresa en diez anos? ; Qué te gustaria que opi-
naran de tu empresa? ;Qué logros te gustaria conseguir?

La vision de futuro no es un plan estratégico, niunaserie de indicadores; la vision
es cerrar los 0jos e imaginar como nos gustaria sentirnos y qué nos gustaria estar
haciendo en el futuro. Es una sensacion que nace tanto o mas de las visceras y del
corazonquedelapurarazon. Nos provoca, nos motivaalaaccion, es un potenteiman.

Los estados ideales son representaciones mentales de nuestros deseos que las
personas generamos en relacion a cualquier ambito de la vida, y que proveen de la
energia necesaria para actuar y desarrollar las acciones para conseguirlos.

Porlotanto,y enrelacion conlavision, es necesario reconocer que nadie cambia
amenos que exista un detonante de cierta “incomodidad”. Esa tension puede tener
un origen externo o interno. En el primero de los casos, es el contexto o la situacion
laque noslleva aafrontar retos o cambios que, de otra manera, no emprenderiamos.
Puedetratarse, por ejemplo, de unatendencia negativa enlas ventas, de la aparicion
de uncompetidor muy agresivo, de unincremento de los gastos de una materia prima
esencial, etc.

En el caso de laincomodidad interna, la tension surge desde nuestro propio in-
terior. Existen elementos que estan afectando a nuestra satisfacciony desempeno,
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que implican la necesidad de que afrontemos cambios, normalmente en las formas
de hacer.

A pesar de las emociones negativas que puede provocar la aventura de abando-
nar nuestra zona de confort, la Gnica alternativa supondria no dar respuesta a los
retosinternosy externos alos que nos enfrentamosy caer en el sindrome delarana
hervida, que perece en agua hirviendo sin ser consciente de que la temperatura del
agua se va elevando lentamente hasta llevarla a la muerte.

Esnecesariorecogery habilitar un espacio a esas emociones pero, al mismo tiem-
po, es fundamental afrontarlas y continuar avanzando en el camino, fortaleciendo
nuestra voluntad y capacidad para desarrollar estrategias que posibiliten alcanzar
nuestros verdaderos objetivos.

Por otro lado, el contexto y las situaciones a las que nos enfrentamos son parte
indispensable de nuestras conductas. Sin embargo, las personas reaccionamos a
las circunstancias enlas que nos encontramos desde nuestra subjetividad, es decir,
no tanto en funcion de larealidad, sino en funcion de la forma en la que percibimos
y procesamos esa realidad y la construimos.

A través de estos mecanismos se forman las creencias y los mapas mentales
tantoindividuales, como colectivos. Por eso, las personas tenemos construcciones
subjetivas de como es el mundo y de lo que podemos o debemos hacer.

Enocasiones, estas creencias son expansivas, pero enotras sonlimitantes. Actiian
como profecias autocumplidas y, por lo tanto, acaban convirtiéndose en realidad,
aunque inicialmente no fueran mas que constructos mentales®. ; Por qué? Porque
las personas buscamos coherencia y consistencia. Si pensamos que un propaosi-
to es inalcanzable por el motivo que sea, en aras de nuestra coherencia, haremos
todo lo posible porque realmente no pueda lograrse, aunque esto vaya en contrade
nuestros intereses.

Por todo ello, es muy importante apartar las creencias y las limitaciones autoim-
puestasalahoradedisenarlavisiony el proposito de tuempresa. Para que tuempresa
tengaun proposito ilusionante, es necesario abandonar prejuicios limitantes que
ocupan espacio y energia.

No estoy hablando de dibujar un futuroirreal. Por supuesto que es necesario que
exista una fase de definicion realista de objetivos; por supuesto que es necesario
disenarunplandeaccion con metas concretas. Merefiero, simplemente, a permitirte

6 Constructo es una entidad tedrica o hipotética no observable que, sinembargo, existe,aunque no sea
una realidad directamente tangible. La motivacion o la inteligencia serian ejemplos de constructos.
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visualizar el futuro fuera de las limitaciones del presente y a permitirte “sonar” y
plantearte un objetivo ambicioso.

Una vision alentadora y estimulante genera una emocionalidad positiva, nos
predispone alaacciony nos ayuda a conseguir metas y retos. La sugestion, la con-
fianza, la fe, la esperanza son importantisimas. Creer en algo puede hacer que se
haga realidad. Es el famoso efecto Pigmalion’. Las creencias tienen un gran poder.
El futuro puede influir en el presente tanto o mas que el propio pasado.

Habla de la vision de tu empresa como si fuera hoy, como sifuerareal y estuviera
presente.

LA MISION

Lamisionde unaempresadescribe suactividady es parte de suidentidad porque
es clave paraellogro de su vision, ya que incluye las metas o logros que constituyen
surazonde sery laconsecucion de su propoésito. La diferencia con la vision es que
la mision genera accion y compromete de verdad. Es un sueno puesto en accion.

¢;Qué quieres ofrecer? ;Por qué quieres crear este negocio? ;Cual es tu plblico
objetivo? ;Qué imagen de negocio quieres transmitir? ; Qué factores determinan el
precioy la calidad de tus productos y/o servicios? ;Cual es tu valor anadido? ;Qué te
diferencia de tu competencia?

Cuando no tenemos metas, nuestra energia se dispersa, se disipa, no hay criterios
niindicadores para medirlos avances o resultados, porque no sabemos a donde nos
dirigimos. Tener metas es lo que orienta los esfuerzos, es el elemento que aporta
sentido.

Las metas llevan asociadas una serie de propiedades entre las que destaca el
papel motivador en el comportamiento delas personas dentro de las organizaciones.

El establecimiento formal de objetivos o metas ejerce un efecto positivo en la
motivaciony en el desempeno, aumentando el nivel de ejecucion. Sélo laintencién
de alcanzar una meta ha demostrado ser en si mismo un elemento motivador.

Otra de las variables relacionadas con el establecimiento de metas, tiene que
ver con el equilibrio y la correlacion existente entre la activacion y el rendimiento,

7 Efecto Pigmalion o Teoria de la Profecia autorrealizada: tiene su origen en un mito griego, en el que
un escultor llamado Pigmalion se enamord de una de sus creaciones: Galatea. A tal extremo llegé su
pasion por laescultura que latrataba como si fuese una mujer real, como si estuviera viva. Después de
unsuenode Pigmalion, por obrade Afrodita, al ver elamor que éste sentia por laestatua querepresenta
la mujer de sus suenos, la escultura cobra vida.
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entendiendo por este Gltimo, la capacidad efectiva de ejecucion o dominio que se
demuestra en una tarea.

Muchas investigaciones han permitido explicar la correlacion existente entre
ambos elementos. La ley de Yerkes-Dodson en 1908 mostraba una relacion cur-
vilinea en forma de U invertida entre ambos factores. Por lo tanto, existe un punto
de activacion 6ptimo para conseguir un mejor rendimiento, que se establece en
el término medioy, por tanto, los valores de poca o alta activacion mostrarian unos
rendimientos menos eficaces.

Cuando un equipo o una persona afrontan una tarea con un nivel de exigencia
muy por debajo de sus capacidades, su conducta muestra poca eficaciay precision.
A medida que la dificultad de la tarea aumenta, lo hace también la activacion, la
ejecucion mejora haciéndose mas eficaz y precisa, hasta alcanzar el punto superior
de la Uinvertida que es el nivel de rendimiento maximo, en el que la dificultad de la
tarea eslo suficientemente elevado como para producir el nivel mas alto de exigen-
ciay desempeno, pero sin superarlo. A partir de ese punto de equilibrio, la ejecucion
empeorasignificativamente. Las personas se ven sobrepasadas por la exigencia de
latareay comienzan a cometer erroresy a alejarse del punto de equilibrio.

¢;Cual es el grado de exigencia de tu tarea en relacion con tu capacidad? ;En qué
parte de la U invertida te encuentras?

Enladefinicion de lasituacion actual es recomendable realizar un analisis DAFO?,
enelquerecojaslasdebilidades,amenazas, fortalezasy oportunidades de tuempresa
anivelinternoy en relacion con su entornoy area de influencia.

¢Cual es la situacion actual de tu empresa? Si no haces nada diferente, ;Dénde
estaras en 1, 2 o 5 anos? ;Estas satisfecha con la respuesta a la pregunta anterior?
¢Dénde quieres estar? ;Qué tienes que hacer al respecto?

Eltrabajo de planificacion que divide el propodsito general en divisiones sucesivas,
hasta que llega a las acciones concretas, podria sintetizarse de la siguiente manera
(Odiorne, 2011):

+  Propdsito: se trata del objetivo general dentro de un contexto dado.

+  Metas: Las metas son direccionales, pero con final abierto. Por ejemplo:

diversificar nuestra actividad, ampliar mercados, etc.

8 Elanalisis DAFO es una metodologia en la que a través de una matriz se incorporan las caracteristicas
internas (Debilidades y Fortalezas) y el contexto externo (Amenazas y Oportunidades) del elemento
objeto de estudio. Susiniciales eninglés SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats).
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+  Objetivos conindicadores de medicion. Deben ser SMART. Este acronimo
inglés significa: especificos, medibles, viables, retadores y acotados en el
tiempo. Los objetivos son, por lo tanto, metas que tienen un final cerrado y
que ademas incorporan una forma de evaluacion. Por ejemplo: incrementar
los clientes de un origen concreto en un determinado porcentaje, aumentar
las publicaciones relacionadas con ofertas de 2 a 4 mensualmente, etc.

+ Acciones con fecha de realizacion concreta. Se trata de tareas definidas y
concretas para conseguir los objetivos previstos. Normalmente siguen una
secuencia.

- Entérminos generales, la estrategia de planificacion supone definir los
resultados de un modo lo bastante sencillo como para que se comprendan
con facilidad y de forma suficientemente especifica para que se puedan
convertir enacciones.

LOS VALORES

Los valores de tu empresa son una parte esencial de su identidad, tal como ocurre
conlas personas. En cualquier caso, su trascendencia derivade que los valores de tu

EMPR
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empresa definenlaformaenlaque tuempresase comporta. Se trata de elementos
intangibles que sirven para definir los principios éticos de tu empresa o negocio.
¢Cualeslaaportacion de valor de tuempresa? ;Cual es tu estrategia y cémo contri-
buye asupropésito? ;Cuales son los valores que distinguen a tu empresa frente otras?
¢;Cuales son tus principios? i De qué manera pueden visualizarse en tu comporta-
miento y en el de tu empresa?

Laimportancia estratégica de su definicion deriva de que se puede trabajar sobre
ellos, se puede medir hasta qué punto estan presentes en tu empresa.

Tanto a nivel individual, como de empresa, vivir de acuerdo con nuestros va-
lores nos aporta plenitud, coherencia e integridad, aunque en ocasiones resulte
incomodo o dificil. Nuestros valores responden a la pregunta de quiénes somos.
Son nuestraidentidad.

Por eso, es imprescindible que conozcas tus valores y los que son parte de tu
empresa y definas los comportamientos o conductas que atestiguan que, efecti-
vamente, esos valores estan presentes.

Laidentidad de tu empresa u organizacion es la salvaguarda de su esencia para
los momentos de crisis y para afrontar los retos y obstaculos que surjan en su des-
empeno e igualmente en las situaciones de éxito y celebracion.

Recuerda:

+ ¢Quién eres? Tuvision.

- ¢Paraqué creas estaempresa? Tu proposito o mision.

+ ¢.Como vas a conseguir tus objetivos? Tus valores.
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Mi vision: “Pero, de verdad,
2YO qué quiero?”

CASO PRACTICO

Paula habia creado una agencia de receptivo del sector turistico. Su experiencia
profesional se habia desarrollado trabajando para dos de las mayoristas mas
importantes del Estado y con mayores niveles de facturacion. Con el nacimiento de su
primer hijo, Paula solicité una reduccién de jornada y tras el segundo, dejé de trabajar.

Tras varios anos dedicados al cuidado de su familia, intenté regresar a la vida
laboral, resultandole imposible encontrar un trabajo por cuenta ajena.

A pesar de todo, no se desanimé y decidié crear su propia empresa. Proveniente
del sector turistico, le parecié que de manera natural su emprendimiento debia
estar orientado a ofrecer servicios turisticos de alojamiento, viajes y organizacion
de congresos y eventos a empresas mayoristas internacionales.

En nuestra primera sesion de coaching, Paula manifestd que debia definir
pormenorizadamente y priorizar las areas en las que iba a trabajar porque no le
resultaba posible abarcar todos esos campos a la vez. Para ello, elaboré un listado
de los principales servicios en los que fundamentaria la oferta de su empresa.

En las siguientes sesiones, en lugar de centrarnos en avanzar en los servicios
definidos, Paula se mostraba llena de dudas e iba modificando paulatinamente el
objetivo de su empresa. Al principio, las nuevas perspectivas se producian dentro
del sector: especializarse en servicios de guias turisticos, orientarse en exclusiva
al sector cruceros, optar por un producto exclusivo y eljtista... Después, comenzo
cuestionandose si realmente no era momento de cambiar de actividad.

- “Siempre he sonado con ser decoradora. Igual ahora es el momento ideal para
reinventarme, ;qué opinas?”.

OBSTACULO

Como recogiamos en la introduccion de este bloque, las metas y los objetivos sur-
gen para conseguir la coherencia entre nuestro estado actual y otro estado, que es
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elideal, al que aspiramos. Cuando la situacion actual no coincide con laideal, surge
unaincongruencia, una especie de tension. En ese momento, planificamos una serie
de conductas o estrategias que nos lleven a la consecucion de ese estado ideal, es
decir, a la desaparicion de la tensidon y la incongruencia. Esa incomodidad es la que
proporcionalaenergianecesaria paraque la personaactiey el planfacilita direccion
alaaccion.

Estos cambios suponen abandonar nuestra zona de confort, que es el espacio
imaginario en el que nos sentimos comodos/as porque lo conocemos, Nos proporcio-
nauna sensacion subjetiva de control y nos movemos en ella con cierta flexibilidad.
Abandonar la zona de confortimplica un esfuerzoy supone hacer frente al miedo. El
temor que surge tiene que ver, normalmente, con las dudas sobre nuestras capaci-
dades, con las expectativas que construimos en relacion con nuestra eficaciay en
relacion conlos resultados que creemos que podemos conseguir. Dejar atraslazona
de confortimplica riesgo, pero también es la (inica forma de crecer y desarrollarse.

CAUSAS

Los obstaculos o dificultades que normalmente nos encontramos alahorade “sonar”
y definir una vision podrian sintetizarse en:

+ Haber recibido desde nuestra infancia mensajes en los que nos disuaden de
sonar para evitarnos el sufrimiento del fracaso.

- Noreconocer laimportancia que tiene sonar, ilusionarse, desear conseguir
objetivos frente al realismo y la practicidad.

+ Huir del compromiso que puede suponer establecer metas en nuestra vida
de forma clara.

+ Temer al fracasoy evitar su riesgo, a pesar de que ello implique alejarnos de
nuestrosideales.

+ Conformarnos con una vida “facil”, huyendo del esfuerzo y el trabajo.

- Desearlo que desea otra persona. Interiorizar como propios, deseos que
pertenecen a alguien, normalmente una figura relevante de nuestra vida, a
quien queremos complacer.

+ Pensar que ya sabemos lo que queremos y no actualizar nuestra visidn a
medida que avanza el tiempo.

+  Asumir que nuestros deseos no tienen importancia y que tienen menos valor
que los de las demas personas.

+ Tener miedo de lo que deseamos, porque intuimos que no queremos tomar
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decisiones, quiza rupturistas, en relacion con nuestro trabajo, nuestras
relaciones, etc.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto alas repercusiones de la falta de vision, sus efectos podrian sintetizarse
enlos siguientes aspectos:

- Falta de sentido en nuestra viday en nuestras acciones; no establecer
nuestro destino.

+ Desconocimiento de a donde nos dirigimos, lo que suele desembocar en
dejarnos llevar por lainercia. Esto puede provocar que nuestra vida no se
ajuste a nuestros deseos o expectativas.

+ Irporlavidasinrumbo definido y claro, responder de manera reactiva, sin
anticipacion o proactividad.

- Contar con suenos o deseos, pero no establecer metas para conseguirlos.

+  Sensacion de vacio o de poca satisfaccion vital.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Permitete sonar

+ Asume que el primer requisito para lograr una meta, es “tener una meta”.

- Plantea tus suenos desde lo que de manera auténtica deseas, no desde las
limitaciones del presente.

- Fijate un alto nivel de expectativas, asi tus objetivos seran elevados.

+  Motivacién no es tener animo, es tener motivos.

- Define alternativas creativas que faciliten la consecucion de tus objetivos.

+  Gestion emocional.

+ Aprende anormalizar la ansiedad o el miedo que afrontas cuando tienes
que salir tu zona de confort; entiende el mensaje que encierran estas
emocionesy a partir de ahi; gestidnalas para que a pesar de que aparezcan,
te permitan desarrollarte. Cuanto mas te atrevas, mayor fortaleza emocional
conseguiras.

+ Pasaalaacciony enfréntate progresivamente a las situaciones temidas.

- Vigila que exista un equilibrio entre las exigencias que te planteasy tu
capacidad.
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Define tus metas

- Revisalaprioridad de tus necesidades. Cada persona tiene las suyas 'y
ademas son distintas en cada momento de la vida.

+  Tenerun objetivo claro y definido te ayuda a dirigir y focalizar tu atenciony
esfuerzo, asi como a conseguir y utilizar los recursos necesarios.

- Tus metas actiian como retos, alentando la realizacion de esfuerzos.

+ Diferencialos distintos niveles de tus metas: las metas supra-ordenadas
son las que dan sentido a tu existencia, las que hacen que tu vida merezca la
pena ser vivida, las metas que te hacen levantarte cada dia. Para alcanzarlas
necesitas, sin embargo, otras metas intermedias. Y estas tareas intermedias
también se logran a través de objetivos mas concretos.

+  Cuanto mas especificas, concretas y definidas sean tus metas, mas
motivadoras resultaran.

- Las metas conun nivel moderado de dificultad, pero viables, te van a llevar
a un nivel mas elevado de rendimiento que cuando son extremadamente
faciles.

Actitud

- Rodéate de personas nutritivas que te apoyen incondicionalmente.

+ No pienses que es valentia, lo que simplemente es determinacion. Las
personas que persiguen sus metas tienen la misma ansiedad que quienes
seinstalan enlaindolencia; la diferencia es que las primeras estan
concentradas en sus retos, no en sus déficits. Camina, no esperes.

+ jFuera creencias limitantes! Son inventadas y falsas. El pasado no equivale al
futuro.

+ Fortalece la esperanza como Unico remedio que hace soportable las
dificultades de la vida. Es algo mas que una vision de que todo ira bien. Se
trata de la creencia de que tienes la voluntad y dispones de la forma de llevar
a cabo tus objetivos, cualquiera que estos sean. La esperanza significa que
no terindes ala ansiedad, al derrotismo o a la depresion cuando tropiezas
condificultades y contratiempos.
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Cuando nunca es suficiente:
el perfeccionismo

CASO PRACTICO

Natalia y Verbnica habian creado una empresa de consultoria orientada a la
realizacion de estudios medioambientales. Su trabajo consistia en realizar analisis
y proyectos y, en muchas ocasiones, debian presentarse a convocatorias de
Administraciones Plblicas. Ambas eran muy exigentes con la calidad de su trabajo.

Sin embargo, en el caso de Natalia, su deseo de entregar el mejor proyecto
posible, le llevabairremediablemente ainvertir horas que luego no podian repercutir
asuclientela porque encarecia el proyecto en exceso y no estaban presupuestadas.

Tenia grandes dificultades para decidir cuando el proyecto estaba finalizado
y listo para entregarse. Nunca estaba lo suficientemente bien. Siempre podia
completarse, mejorarse, ... siempre podia ser mejor. Solo cuando se trataba de
una convocatoria pablica, con fecha y hora limite de presentacion, era capaz de
“resignarse” a presentar el trabajo.

En una de nuestras primeras sesiones confeso:

- “Lo siento, no puedo. Soy incapaz de darlo por terminado. Si queréis que
entreguemos los proyectos antes, Verbnica tendra que arrebatarmelos literalmente
para que no pueda continuar”.

OBSTACULO

El perfeccionismo se fundamenta en la creencia de que debemos alcanzar la per-
feccion en lo que hacemos. Aunque el deseo de mejora y aprendizaje nos ayuda a
desarrollarnosy a conseguir nuestros objetivos, el exceso de perfeccionismo puede
llevarnos a experimentar emociones negativas (angustia, tension, estrés...); ano
disfrutar de nuestros logros e, incluso, a que se instale un sentimiento de fracaso a
pesar de hacer bien las cosas.
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CAUSAS

Las causas pueden ser miltiples, pero entre las mas comunes podriamos destacar:

Una baja autoestima que nos lleva a trabajar sin cesar para “compensar”
nuestra supuesta falta de capacidad.

Haber crecido en un entorno autoritario, en el que se exigen grandes
responsabilidades y compromisos.

Aprender el comportamiento perfeccionista al verlo en nuestras figuras de
referencia, normalmente padre o madre.

Desarrollar creencias que nos llevan a vincular el fracaso con inferioridad y
falta de valia, lo cual hace dificil la tolerancia al mismo.

Crecer en un ambiente que ha humillado o elogiado constantemente puede
desembocar en que nuestra autoestima dependa de nuestros resultados (no
de nuestro ser) y nos lleve a una autoexigencia desmedida.

Desarrollarse en un entorno con padres o hermanos/as muy exitosos/as,
puede obligarnos a tratar de estar a la altura de lo que se nos exige como
miembros de la familia.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto a las consecuencias negativas del exceso de perfeccionismo podriamos

mencionar:

Altos niveles de ansiedad anticipando la posibilidad de cometer errores

o laincertidumbre sobre silos resultados de nuestras acciones seran los
adecuados.

Bloqueo y dificultad a la hora de tomar decisiones, lo que en ocasiones
suele llevar a no tomar una decision a tiempo, llevando a que sean las
circunstancias u otras personas quienes decidan en nuestro lugar.

Baja autoestima e inseguridad al magnificar los errores y minusvalorar
nuestra capacidad para afrontarlos.

Demora enlarealizacion de tareas, incumplimiento de los plazos, lo cual tiene
repercusiones laborales y empresariales, especialmente cuando se trabaja
en equipo o para un/a cliente.

Dificultades para delegar tareas, lo cual implica una sobrecarga de
responsabilidades y altos niveles de estrés.

Insatisfaccion generalizada sobre los resultados obtenidos, en relacion con
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elingente esfuerzo que supone la tarea, el compromiso y la dedicacion.

- Erosion enlasrelaciones interpersonales, dado que es dificil convivir
con personas que demoran la toma de decisiones y que se muestran
permanentemente insatisfechas con los logros.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Gestionala exigencia

- Define metasy objetivos que sean alcanzables, definidos y concretos. Huye
de logros abstractos.

- Divide tus grandes metas en sub-metas y estas, a su vez, en objetivos
intermedios que te ayuden a conseguirlas.

+ Asegilrate de que hay un equilibrio entre las exigencias que plantea
la situacion y tu capacidad. Establece tu punto 6ptimo de exigenciay
capacidad.

- Ponte plazos para tareasy para decisiones, cimplelos y felicitate por ello.

- Cuando tengas que tomar decisiones, elabora un sistema en el que
contemples pros y contras y dale un peso especifico a cada uno de ellos
en funcion de tus prioridades. Fija un tiempo para realizar esa reflexion
y decidiry no lo superes. Mas tiempo de rumiacion no te garantiza una
decision mas adecuada.

- Cuantifica el tiempo que no has dedicado en exceso a las tareas y elabora

un listado de actividades, incluyendo el descanso, de las que vas a disfrutar
en ese espacio.




Acepta tu vulnerabilidad

Céntrate en el procesoy no solo en los resultados.

Piensa que no es preciso ser la mejor, sino que basta con ser lo
suficientemente buena.

Prueba a delegar. Aunque las cosas se hagan de diferente manera, eso no
implica que estén mal.

No abandones tus altas expectativas, pero sin ofuscarte. Deja espacio a la
flexibilidad y laimprovisacion.

Abraza tu vulnerabilidad. Hay que ser muy valiente para mostrarse
imperfecta, pero aceptar tus imperfecciones te hara mas auténtica.

Recupera tus fortalezas

Recupera tus fortalezas, recursos y capacidades y tenlos presentes.
Fijate enlo que has hecho bien, no en lo que podias haber hecho mejor.
Celebra tus triunfos.

Abrete a otras perspectivas, visiones y alternativas; es probable que
aprendas cosas positivas.

RECUPERATUS FORTALEZAS
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Gestionar mi empresa vs.
correr como “pollo sin cabeza”

CASO PRACTICO

Arantza habia trabajado durante mas de 10 anos en una academia de estudios de
ESO, Bachillerato y Universidad. Cuando al propietario de la empresa le llegd la
edad dejubilacion, le ofrecié al equipo docente la posibilidad de hacerse cargo de la
empresa. Tres de las personas de este equipo superaban los 60 anos de edad y la
cuarta companera de Arantza tenia una situacion personal bastante comprometida
enlofinanciero, porloque Arantza fuela Ginica que decidié continuar conlaempresa.
Negocib los términos del acuerdo con el propietario y, finalmente, acepto.

A pesar de que habia tenido que sacrificar parte de las clases que ella impartia y
de dedicar a la academia jornadas interminables, no era capaz de gestionar la parte
administrativa y de direccion del negocio de manera eficiente: pasaba los recibos a
cobro ala clientela fuera de plazo, no enviaba a la gestoria la documentacion que le
reclamaba hasta el Gltimo momento, se le acumulaban los correos pendientes de
responder de familias, proveedores, etc.

Su propio equipo comenzaba a mostrar su malestar, cuando no podia garantizar
que el material que necesitaban estuviera disponible a tiempo y llegaron a
enfurecerse la tercera vez que se retrasé en el pago de las néminas.

- “No paro de trabajar y todo es un desastre. ;Qué estoy haciendo mal?” -
exclamo desesperada en su primera sesion de coaching.

OBSTACULO

La falta de planificacion puede ser una de las causas principales para que una em-
presa o proyecto fracase. La planificacion puede calificarse como la capacidad para
pensar en el futuro y anticiparse oportunamente para alcanzar una meta o ejecutar
correctamente una tarea.

Laplanificacidon adecuadarequiere contar contodalainformaciony,ademas, con
capacidades ejecutivas que nos permitan sintetizar los datos, priorizar, establecer

48



pasos en la consecucion de los objetivos, etc. La buena noticia es que, como todas
las capacidades, puede trabajarse.

CAUSAS

Existen gran nimero de factores que pueden desembocar en una ausencia de pla-
nificacion o en una mala planificacion. Entre los mas habituales podrian subrayarse:

La falta de vision. Como mencionabamos en el apartado relativo al proposito
de nuestra empresa, el primer requisito para lograr nuestros objetivos es
tener una meta, una vision clara y definida de adénde queremos llegar.

En ocasiones, esa falta de definicion puede estar escondiendo una falta de
confianza en nuestras capacidades, es decir, una autoeficacia baja o grandes
incertidumbres en relacion con el proyecto.

Es posible que quiza no contemos con toda la informacion necesaria para
desarrollar un plan de accioén, en cuyo caso, deberiamos subsanar esa
deficiencia.

Normalmente, cuando no planificamos adecuadamente nuestra vida laboral
también solemos tener dificultades para planificar otras areas de nuestra
vida. Se trata, por tanto, de una habilidad que se puede trabajar y modelar
para poder aplicarse a distintos fines.

En ocasiones, la presion por responder a las exigencias no previstas por la
ausencia de planificacion, hace que quede poco espacio para la flexibilidad y
creatividad ala hora de dar respuesta a los problemas de nuestra empresa.
La falta de innovacion repercutira ineludiblemente en la productividad.
Dificultades para anticipar las consecuencias de nuestros actos también
pueden ser causa de una ausencia de planificacion.

Problemas para marcar prioridades o decidir el orden en el que hay que
ejecutar las acciones pueden estar escondiendo conflictos o ambigliedades
entre nuestras metas. Quiza sea preciso retroceder un paso y analizar la
congruencia de lo que hemos elegido como objetivo.

Distracciones continuas, falta de foco, olvidos frecuentes son habitos
aprendidos sobre los que debemos ganar consciencia para poderlos analizar
y corregir.

Dificultades para pensar o hacer varias cosas a la vez implican directamente
habilidades esenciales para hacer frente alas cada vez mas exigentes
demandas de nuestra empresa.
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Dificultades para calcular correctamente el tiempo que nos va a llevar la

realizacion de las tareas y para realizar ajustes al respecto: o demasiado

rapido (y de manera descuidada) o demasiado lento (abandonando otras
actividades).

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entrelos problemas o repercusiones que acarrea la falta de planificacion podriamos

mencionar:
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La ausencia de planificacidon conduce a una falta de rumbo. Es habitual

sentir desbordamiento por la sensacion de tener que atender a mltiples
cuestiones de caracter urgente, sin saber a ciencia cierta si eso que nos quita
nuestro tiempo es realmente importante o no.

La falta de planificacion hace que la energia se disperse y resulte inviable
medir el progreso y el avance hacia nuestros objetivos.

El no saber a qué atenerse, a qué dedicar nuestra energia, cual son los
proyectos o acciones prioritarias a corto, medio y largo plazo da lugar a altos
niveles de estrés y ansiedad que pueden cronificarse y tener repercusion en
nuestra salud, somatizando sus sintomas.

En ocasiones para compensar la falta de planificacion, nos instalamos

en un nivel de actividad sumamente exigente que nos lleva a jornadas
interminables, con horarios descontrolados que inevitablemente acaban
salpicando negativamente a otros ambitos de nuestra vida.

Sinuestras dificultades de planificacion no son exclusivas del ambito laboral,
que suele ser lo mas habitual, se produciran desequilibrios personales en
otros aspectos de nuestra vida: alimentacion, practica deportiva, salud,
gestion financiera, ...

La mala planificacion también hace que se resientan nuestras relaciones
personales, ya que se producen malentendidos, surgen desacuerdos, la
presion del tiempo no contribuye a conversaciones pausadasy positivas, etc.
El desbordamiento de tareas que se produce ante la ausencia de
planificacion nos provoca una exigencia desmedida o mecanismos de
delegacion improvisados que generan malestar y no suelen dar una
respuesta adecuada alo que se precisa.



SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Marca el rumbo

Detallay describe de manera lo mas concreta posible la vision de futuro que
te gustaria conseguir.
Realiza un analisis DAFO en el que recojas las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades de tu empresa desde su perspectivainternay en
relacion con su entornoy area de influencia.
Fracciona el propésito general en divisiones sucesivas, tal como
detallabamos en laintroduccion, de la siguiente manera:

Proposito: tu objetivo general.

Metas que son direccionales, pero con final abierto.

Objetivos que tienen un final cerrado e incorporan indicadores de

medicion.

Acciones o tareas concretas y definidas con fecha de realizacion concreta.
Define los resultados que esperas utilizando un lenguaje facil paratiy de
forma suficientemente especifica para que puedas convertirlos en acciones.

Gestionaeldiaadia

Creallistas de tareas diarias, semanales y mensualesy jerarquiza la
importancia de cada una de ellas.

Selecciona tareas que debas delegar. Comunica adecuadamente las tareas
que delegas, como debenrealizarse, en qué plazo, con qué formato, etc.
Utiliza herramientas digitales que puedan ayudarte en la elaboraciony
seguimiento de tus planes de accion.

Seleccionalos indicadores en los que vas a apoyarte para verificar el avance
en tus progresos, mide y eval(a.

Estate preparada para realizar ajustes en funcion del progreso de tus tareas.
Sé flexible con el como.
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La perezay la procrastinacion:
el arte de dejar para manana
|0 que puedes hacer hoy

CASO PRACTICO

Zurine habia puesto en marcha una empresa de actividades culturales, gastro-
némicas y de ocio. Ademas de la organizacion de acciones o iniciativas concretas
a peticion del cliente, habia lanzado varias vias de trabajo complementarias como
eventos de desarrollo personal o actividades para centros escolares, que habian
sido acogidas positivamente.

Ningunadeaquellastareasledabapereza.Siemprelasejecutabaconentusiasmo.
Sinembargo, tenia un problema con la contabilidad, porque detestaba aquel trabajo
y nunca encontraba un momento para las tareas contables. Solo las fechas limite
para presentar el Impuesto sobre Sociedades, la Declaracion Resumen Anual del
IVA u otros impuestos o requerimientos administrativos actuaban como espada de
Damocles para ella. De hecho, solia esperar al Gltimo momento para gestionarlas y,
en alguna ocasion, habia tenido problemas por haber apurado al maximo.

Al final de nuestras sesiones de coaching, decidio, entre otras cosas, reservar
un dia y una franja horaria concreta cada semana para la contabilidad. Cuando le
pregunté qué pensamientos iba a tener preparados para hacer frente a la pereza y
alas tentaciones de abandonar que podian aparecer el dia senalado, ella respondio:

- “Me voy a decir: Lo que toca, toca, y no lo voy a pensar mas.”

OBSTACULO

La procrastinacion, postergacion o posposicion consiste en la accion o habito de
retrasar actividades o situaciones que deben atenderse, sustituyéndolas por otras
irrelevantes o agradables por miedo a afrontarlas. Por su parte, la pereza es una
emocidnquellevaalas personasanoponerempenooanodesarrollar ciertas tareas
que deberian realizar.
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Dado que todaslasaccionesimplican un gasto de energia, paraasumir el esfuerzo
que implican es preciso que el beneficio que se espera conseguir, ya sea inmediato
o futuro, compense.

Las personas vivimos en un continuo autodialogo con nosotras mismas. Ese dia-
logo esta plagado de explicaciones y justificaciones sobre nuestra conducta. El ser
humano necesita coherenciay de maneraautomatica esta especializado en encontrar
razones que le permitan sortear lo que en términos de Psicologia se denomina “di-
sonancia cognitiva™. Cuando procrastinamos la realizacion de acciones, generamos
unaincongruencia con nuestras metas, por lo que solemos desarrollar pensamientos
justificativos que alivien el malestar que esa incongruencia nos supone.

Es enorme la cantidad de justificaciones, excusas y razones que podemos ofre-
cernos para tratar de dar una respuesta racional a nuestra incapacidad de llevar a
cabo esaactividad que postergamos. Para superarlo es preciso mirar de frente alas
causas profundas que estan detras de nuestra inaccion.

CAUSAS

Las causas delapereza pueden ser miltiples. En primer lugar, puede tener un origen
fisico o patologico, por lo que estaria de alguna manera fuera de la voluntad de la
persona e implicaria una cuestion de salud.

Sin embargo, si la pereza es selectiva y afecta solo a determinadas tareas, es
previsible que su causa esté derivada de que la persona priorice o bien su descanso,
o bien otra actividad de ocio, etc.

Por otro lado, en ocasiones es posible descubrir que por debajo de la pereza lo
que puede existir es miedo. No escatimamos justificaciones y excusas que nos pro-
tejan de arriesgarnos a salir de nuestra zona de conforty, a veces, nos resulta menos
duro calificarlo de pereza que identificarlo comolo que realmente es: miedo que nos
paralizay nos impide enfrentarnos de forma saludable a él.

Silaperezaestaprovocada por esta causa, existen un gran nimero de ansiedades
y miedos que pueden provocarla, entre otras™:

+ Alfracaso.

9 Se trata de un malestar psicologico que se produce cuando mantenemos creencias o valores contra-
dictorios, o bien cuando actuamos en contra de nuestras ideas.

10 Estas causas fueron extraidas de la reflexion conjunta con motivo de un EmakuMeeting organizado
por EmakumeEkin con sus emprendedoras asociadas.
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+ A quedarme bloqueada.

+ Atomar decisiones.

+  Ano “darabasto”.

+ Ano“darlatalla” o nocumplir las expectativas.

+ Anoser capaz de satisfacer las necesidades de la clientela.

+  Ahablaren puablico.

+ Avender.

+ Aparecer prepotente.

- Aensenarlo que valgo.

+ A*coger el toro por los cuernos”.

+ Aequivocarme.

En sintesis, lo que subyace a la procrastinaciony la pereza cuando esta originada
por el miedo es el temor a la critica, la evitacion del fracaso, la falta de confianza en
nuestras capacidades o la dificultad de la tarea.

Finalmente, la pereza puede ser una emocion de rechazo ante autoexigencias
demasiado elevadas.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Lasrepercusiones mas claras dela pereza o procrastinacionimplican,como minimo,
una demora en el cumplimiento de las tareas e incluso no cumplirlas en absoluto.

Enparalelo, el tiempo que debiamos dedicar a esas tareas normalmente se dedicaa
otrotipo de actividades que no estanalineadas con nuestros objetivos o aun desper-
diciode nuestro tiempolibre. Pero, jcuidado!, el descanso, el ocio y el autocuidado no
sonuna pérdida de tiempo. Son elementos de un estilo de vida saludable para nuestro
bienestar y el de nuestra empresa. La clave es agendarlas y establecer el tiempo
adecuado para ellas, sin que absorban espacios reservados a otras actividades.

Todo lo anterior suele provocarnos malestar, debilidad e irritacion y mensajes
autocondenatorios por no haber sido capaces de resistir a la tentacion y, de esta
manera, cerramos un circulo vicioso que se retroalimenta.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Conoce tu pereza

+ Analizalas causas de tu pereza.
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Detecta donde surgen tus saboteadores y mantenlos a raya. Revélate contra
la parte de ti misma que te lanza esos mensajes intimidatorios: “,Cémo que
no puedes?”.

Minimiza los miedos e incertidumbres. Asume que el miedo NO esreal, tl lo
has creado y t puedes desactivarlo.

Recuérdate todo lo que portas en tu mochila que, sin duda, te hace capaz.
Hazte consciente de tus herramientas y habilidades...

Planifica

Gestiona tu tiempo atendiendo a lo que realmente es importante. Planifica.
Sérigurosa en el cumplimiento de tus planes y rutinas. Haz del cumplimiento,
tu estilo.

Coloca las tareas que mas te cuestan al principio de la manana.

Reserva espacios para tu ocio y descanso en tu agenda diariay temporal y
cumple los tiempos que establezcas.

Concéntrate en los objetivos, mas que en las tareas. Piensa enlo que
conseguiras con cada accion.

Divide las metas grandes en otras mas pequenas y accesibles.

Especifica tus tareas de manera concreta, huyendo de generalidades y
abstracciones.

Mide tus avances.

Pasaalaaccion

Pon orden en tu lugar de trabajo.

Evita las distracciones.

No pienses. Pasa directamente a la accion, antes de que los pensamientos
paralizantes aparezcan.

Fija un espacio concreto para tareas que te den una pereza especial. Ponle
una hora de comienzo y otra de fin que sea realista.

Utiliza mecanismos y herramientas digitales.

No esperes la motivacion, ponte en marcha.

Busca apoyos sociales con personas que puedan ayudarte a cumplir tus
COMpPromisos.
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Trabaja tu motivacion

Acepta que las cosas buenas se alcanzan con tiempo, esfuerzo y dedicacion.
Lanzate mensajes positivos sobre tu confianza en que vas a hacerloy vas a
hacerlo bien.

Conecta contusrecursosy fortalezas. Recuérdate las cosas que te han
salido bieny lo que hiciste para que asi fuera.

Prémiate con algo agradable siempre que cumplas. “CelébraTE”.

Fijate enlas cosas que ya has conseguido y realizado en lugar de mirar solo lo
que queda pendiente.

Acepta tu humanidad, tuimperfecciony tus errores. Y date cuenta de que el
resto de la gente es igualmente imperfecta. Son como ta.

- Hazlo que debes, aunque no tengas ganas.
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Deudas mas profundas:
el autosabotaje

CASO PRACTICO

Begona habia creado una tienda de venta on-line de productos artesanales de
Euskadi. El proyecto habia crecido de manera impresionante, la respuesta del
mercado le habia sorprendido de manera inesperada y los Gltimos meses se veia
desbordada para poder atender ella sola lalabor administrativa, comercial, logistica
y la produccion. Apenas dormia cuatro horas diarias.

En nuestra primera sesion de coaching habia decidido que debia contratar
personas de apoyo y crear un equipo. Conocia gente de confianza que estaba
perfectamente capacitaday la asuncion de este coste estaba mas que cubierta con
las cifras de ventas.

Sin embargo, no sabia por qué, pero pasaban los dias y se vela incapaz de
poner en practica esta decision. Estuvimos profundizando en los motivos de su
impedimento.

Finalmente reconoci6:

- “Yo monté la empresa cuando mi aita estaba en cuidados paliativos pocas
semanas antes de fallecer. Era un hombre humilde. Siempre nos inculcé el valor del
amor al préjimo, de la solidaridad, de no ser mas que nadie...”

- eY?”

- “Sé que es un poco absurdo, pero creo que convertirme en jefa, es como si
traicionara de alguna manera lo que mi aita fue y lo que me ensena...”.

OBSTACULO

Através de nuestraeducacion, nuestras experiencias vitales, nuestros modelos fami-
liares y sociales y un larguisimo etcétera hemos creado nuestro modelo mental, que
esalgoasicomo las gafasinvisibles que llevamos puestas continuamentey, a través
delascuales, sesgamos lo que podriamos denominar como realidad. Enla mayoriade
las ocasiones, ese modelo mental esinconsciente y automatico, influye en nuestros
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pensamientos, acciones y decisiones sin ser conscientes de ellos.

Nuestro modelo mental se compone de paradigmas que nos han resultado Gtiles
y por eso es muy dificil atreverse a testarlos o cuestionarlos. Es mas, hay personas
que estan tan identificadas con sus ideas, que cualquier oposicion a las mismas,
supone una auténtica tragedia. Sin embargo, lo peor no es la subjetividad, sino el no
ser consciente de ella.

CAUSAS

Si no existe movimiento es porque dos fuerzas antagbnicas se estan oponiendo,
es decir, que si yo no consigo cumplir mi propdsito, es porque dentro de mi existe
una fuerza deigual intensidad, pero en sentido contrario que esta impidiendo que el
cambio se produzca.

De igual manera que los cambios que nos proponemos se basan en nuestros
valores, las fuerzas que los oponen también obedecen a valores nuestros, lo que
ocurre es que quiza esas fuerzas profundas que nos mueven no son conscientes
para nosotras o solo conocemos una parte de ellas.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto alas repercusiones, la mas evidente es la constatacion de que no somos
capaces de articular cambios de conducta o nuevos comportamientos que, desde
hace cierto tiempo, nos rondan la cabeza como una lista de temas pendientes.

La cuestion es que, independientemente de lo bien intencionados que sean esos
propésitos, a veces, no sabemos muy bien porqué, nuestras promesas acaban es-
fumandose, dejandonos la amarga sensacion de que, una vez mas, no hemos sido
capaces de cumplirlo que nos habiamos propuesto. Nos atormenta la falta de palabra,
deintegridad, nuestraindisciplina, nuestra falta de voluntad y finalmente, laemocion

de la culpa hace acto de presencia.




SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Visualiza tu conflicto

+ Analiza los motivos ocultos por los que inconscientemente te saboteas en
esos propositos de cambio.

+  Séconsciente de las fuerzas internas que tiran de ti en distintas direcciones.

+ Visualizalos valores que se encuentran detras del propdsito que persiguesy
detras del obstaculo que lo frena.

- Siente de qué manera enfrentarte a tus objetivos te provoca alguna reaccion
fisioldgica o emocional.
Evalla el coste del cambio y determina si es asumible.

+ Visualizate una vez que has conseguido tu meta y analiza si hay sombras o
cuestiones que te pueden impedir celebrarlo.

Dale solucion a tu dilema

Encuentra conductas que te permitan honrar tus valores mas importantes,
sin sacrificar tus propdsitos.

+ Atrévete a hacer pequenos experimentos y analiza como te sientes.
Recupera tus fortalezas y recursos.

+ Asume que el cambio es dificil.

Busca alternativas creativas a tu dilema.

Analiza ocasiones anteriores en las que has conseguido tus objetivos y
descubre cuales eran los motivos que te alentaban.

Gradu(a el acercamiento a tu objetivo y busca el punto dulce que no te
provoca malestar.
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Cuando no me identifico
con mi criatura: los valores

CASO PRACTICO

Mireia habia creado una escuela de arte orientada a fomentar en ninas y ninos su
espiritu artistico. El mercado habia respondido positivamente y tras dos anos de
trabajo, la escuela se habia convertido en una academia que fundamentalmente
ofrecia actividades artisticas extraescolares para los mas pequenos.

Entérminos del negocio, los nimeros eran muy positivos y Mireia habia llegado a
adquirir en propiedad el local en el que impartia sus clases.

Sin embargo, algo no iba bien. Se mostraba apatica, habia perdido la ilusién, no
tenia ganas de avanzar, de mejorar. Ella que era un alma libre, se sentia cada vez
mas prisionera de una vida y un trabajo que la llevaba irremediablemente a ser
responsable, a cumplir unos horarios, a relacionarse con las mismas personas en
los mismos lugares, a repetir actividades una y otra vez. Habian desaparecido de su
vida la libertad, la creatividad, el arte, la sorpresa...

En una de nuestras sesiones de coaching, Mireia reconocio:

- “Yasé lo que me pasa... Es que ya no soy yo”.

OBSTACULO

Los valores son los principios, virtudes o cualidades que forman parte de nuestra
identidady, por lo tanto, nos caracterizan. Se trata, asi, de las cualidades que destacan
en cada personay que nos impulsan a actuar de una u otra manera, ya que forman
parte de nuestras creencias, determinan nuestras conductas y son expresion de
nuestros intereses o sentimientos.

Los valores se pueden clasificar por su importancia segin las prioridades de
cada persona y constituyen guias profundas de actuacion, definen nuestra forma
de comportarnos.

Nuestras conductas podrian considerarse la parte visible de nuestros valores,
que son los principios que guian lo importante en nuestra vida, nuestros codigos de
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conductay, de alguna manera, quiénes somos.

Elbloqueo surge cuando mis comportamientos no estanalineados con esos prin-
cipios y valores. Si esto sucede, puede producirse una crisis de identidad y compor-
tamiento.

CAUSAS

En ocasiones, alo largo de la vida suelen producirse crisis de identidad o de valores
que nos hacen dudar de quiénes somos y del sentido de nuestra existencia.

En primer lugar, estas crisis suelen darse en etapas de nuestra vida en que de-
bemos afrontar retos distintos, como puede ser el emprendimiento, o hacer frente
a situaciones vitales altamente estresantes, como el duelo ante el fallecimiento de
una persona querida, pérdida del empleo, cambio de residencia...

Estas crisis no suceden de un dia para otro, sino que se van desarrollando alo lar-
go de un periodo relativamente extenso de tiempo y pueden tener su origen en una
desconexion de nuestros valores y creencias fundamentales, bien porque lainercia
nos hallevado en otra direccion, bien porque nos hemos visto obligadas a traicionar,
de alguna manera, nuestra forma de ser y de pensar; o por una falta de autoconoci-
miento, es decir, porque en un contexto determinado, nos damos cuenta de que no
nos conocemos tanto como pensabamos y nuestra forma de comportarnos entra
en conflicto con nuestra esencia.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entre las repercusiones podemos destacar:

La sensacion de estar perdida, sin rumbo.
Percepcion de pérdida de control.
Falta de energia 'y motivacion.
Sintomas de ansiedad (presion en el pecho, sensacion de ahogo, tension
muscular, insomnio...).
Sentimientos de vacio y soledad, a pesar de estar rodeadas de gente.
Dificultades para tomar decisiones ante la indefinicion de lo que realmente
deseamos.

- Sentimientos de incapacidad o dificultades para afrontar obstaculos.
Inestabilidad emocional.
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SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Conodcete

+ Analiza tu comportamiento con profundidad.
+ Definete en una frase: ;Quién eres?
- ldentifica cuales son tus valores. Algunas herramientas que pueden
ayudarte pueden ser:
Recupera de tu trayectoria vital, una experiencia o situacion en la que te
hayas sentido plena o satisfecha.
Describe a una persona que admires y analiza porqué.
Qué te gustaria que dijeran de ti, cuando acabe tu vida.
Cual te gustaria que fuera tu legado.
Analizar qué cuestiones son las que te exasperan o “sacan de quicio”,
porque normalmente suelen “atacar” a alguno de tus valores esenciales.
- Reflexiona periddicamente sobre tu grado de satisfaccion con la vida, sobre
tusideales, metasy creencias y adopta medidas si surgen incoherencias.
+ Ajustatuconducta.
- Define qué comportamientos concretos van a honrar tus valores.
+ Percibe esta situacion critica como una oportunidad para evolucionar,
desarrollarte y crecer como persona.
+  Aprovecha para descubrir capacidades y recursos propios que no sabias que
tenias.
+  Entrena maneras de actuar que sean coherentes con lo que de verdad es
importante en tu vida.
+  Aumentatu autoestimay tu confianza en ti. Aprende a aceptarte tal como
eres.
- Siesunasituacion concreta la que te hallevado a una crisis, modifica o
plantéate nuevos objetivos.
+  Atrévete atomar decisiones que impliquen ser mas auténtica.
- Deja espacio al cambioy ala evolucion en tu vida.
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“Pito, pito, gorgorito”...:
cuando no soy capaz de
tomar decisiones

CASO PRACTICO

Itsaso era abogada. Tenia un bufete propio desde hacia 4 anos y contaba con una
cartera de clientes bastante fidelizada, gracias a su seriedad y profesionalidad.

En un evento de networking establecio contacto con una colega experta en
mediacion y gestion de conflictos. A raiz de aquel evento, intercambiaron tarjetas y
se tomaron un café para hablar del negocio.

La otra abogada, Sonia, le propuso explorar la posibilidad de trabajar juntas en
algunos temas y comprobar si complementar su oferta de servicios podria ampliar
aambas sus horizontes empresariales.

[tsaso comentd que necesitaba reflexionar al respecto y Sonia le planted que
inicialmente se trataria de anadir otros servicios a la oferta comercial, sin necesidad
de que su colaboracién fuera mas formal. Sin embargo, Itsaso sentia que aquello
era el primer paso de una fusion y no lo tenia claro.

- “Las primeras veces que me llamé, le pedi mas tiempo, pero ahora ya ni siquiera
respondo a sus llamadas o a sus mensajes”.

- “;Porqué?”

- “No sé qué decirle”.

- “¢Qué crees que vaaocurrir?”

- “Imagino que dejara de insistir. Lo peor de todo, es que creo que, en el fondo,
me estoy equivocando”.

OBSTACULO
La toma de decisiones es un proceso cognitivo autodirigido que exige esfuerzoy

tiene como objetivo dar respuesta a una dicotomia o situacion problematica, reducir
el estado emocional negativo generado por esta situacion, o ambos. Se trata, sin
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duda, de una habilidad basica para gestionar una empresa.

En ocasiones, el proceso de toma de decisiones se convierte en una situacion
estresante porque queremos evitar cometer errores. Existen varios factores que
dificultan este proceso de toma de decisiones, entre los que podemos mencionar:
la novedad de los asuntos a decidir, la ambigliedad, la imposibilidad de predecir un
resultado, la presenciade demandas que entran en conflicto, carencia de recursos, etc.

CAUSAS

Nuestro dia a dia esta plagado de decisiones que debemos tomar. Algunas nos re-
sultan faciles y las tomamos sin dedicarle demasiado tiempo pero, en ocasiones,
experimentamos grandes dificultades para decidir.

Esas dificultades surgen habitualmente:

+ Cuando nos enfrentamos a decisiones que valoramos como
trascendentales.

+ Cuando el hecho de decidir nos genera incomodidad o angustia.

+ Cuando nos enfrentamos a situaciones en las que valoramos que no
tenemos recursos suficientes y se nos antojan inabordables, por lo que nos
paralizamos.

+ Cuando, por alglin motivo, la decisidon que abordamos implica un conflicto
de valores importantes para nosotras, como hemos expuesto en el capitulo
correspondiente al autosabotaje.

+ Cuando a pesar de un analisis continuado y exhaustivo de las opciones
entramos en una especie de bucle del que no podemos salir, porque
buscamos la certeza absoluta de que la decision es correcta. Lo que hay
detras de este circulo vicioso es el perfeccionismo, el miedo a equivocarnos
o alas consecuencias negativas de la decision tomada.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entre las repercusiones suele destacar:

+ Quelas decisiones no se tomen, es decir, que nos bloqueemos o vivamos en
una especie de limbo, en el que los hechos ocurren, pero no somos activas,
sino reactivas. La situacion, el contexto, el entorno deciden por nosotras,
lo cual implica que nos conduzcamos con inercia o tomemos caminos
equivocados.

64



+ Que en ocasiones decidamos, sin ser conscientes de como lo hacemos, con
lo cual no podemos verificar que el proceso haya sido el correcto y podamos
cometer mas errores.

+ Quedeleguemos nuestra capacidad de decidir en otras personas que no son
quienes deberian hacerlo.

- Quelas decisiones se tomen extranamente, de forma no explicita, por
otras fuerzas que “cocinan” los acuerdos, lejos de nuestro conocimientoy
participacion.

Generalmente, cuando tenemos dificultades para tomar decisiones, esto puede
condicionar no solo nuestro desempeno profesional, sino también otras areas vitales
como familia, pareja, amistades, ocio...

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Gana consciencia sobre tus dificultades

+ Analiza si también existen temas que con mas facilidad se te quedan
atascados y sobre los que tienes mas dificultades de decision. Extrae
conclusiones.

- Visualiza qué decisiones adoptas y cuales no, propiciando que finalmente te
vengan de fuera.

- Date cuenta de la manera en que las decisiones que tomas te identifican
como persona.

+ ldentifica por qué fases pasas cuando evitas tomar una decision.

+ Verificaen qué momento ocurren las dificultades, en la fase de decision, en
la de ejecucion, etc.

+ Profundiza sobre posibles conflictos o ambigliedades en las decisiones que
debes tomar.

Gestiona tus emociones
+ Incrementa tu percepcion de autoeficacia.
+ Recuerdasituaciones en el pasado en que has tomado buenas decisiones y

analiza qué recursos utilizaste y qué cosas salieron bien.
- No trates de refugiarte enlainaccion, aplazando la decision.
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Invierte esfuerzo, tiempo y perseverancia para evaluar adecuadamente la
situacion ala que te enfrentas.

Acepta que toda decision, implica una renuncia. Asume que cuando dices
“Si” a algo, estas diciendo “NO” a otra cosa.

Evita las decisiones impulsivas y descuidadas.

Acepta las consecuencias de tus decisiones y no te boicotees con el
arrepentimiento, el lamento o la culpa. Saca tus propias conclusiones y
aprende.

Planifica tu proceso de decision

Implementa el procedimiento
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Reflexiona. La toma de decisiones no es solamente un proceso de accion,
sino también de reflexion. Previamente al inicio del proceso de toma de
decisiones, piensa.

Ten en mente los objetivos que pretendes lograr.

Establece objetivos realistas.

Visualiza qué ocurriria si no tomaras esa decision.

Afrontalas decisionesy los problemas como retos, como parte de laviday
como una oportunidad para obtener alglin beneficio o aprendizaje.
Analiza las implicaciones, evitando lecturas catastroficas.
Establece un plazo para tomar la decision.

Definey formula el problema de la manera mas concreta
que puedas.

Recopila cuidadosa y sistematicamente todala
informacion que precises.

Apoyate en hechosy no eninterpretaciones,
conjeturas o creencias.

Identifica las demandasy los obstaculos.
Corrige posibles distorsiones que puedan
interferir en el proceso.

Acepta larealidad y visualiza la situacion

como es, no como te gustaria que fuera.
Construye hipotesis.




Genera alternativas que propicien soluciones
creativas.
No enjuicies la viabilidad de las mismas en esta
primera fase.
Lleva a cabo un analisis coste-beneficio para decidir
una primera seleccion de ideas.
+ Anticipalas posibles consecuencias de las
soluciones generadas.
Descarta opciones no realistas o inviables.
+ Investiga posibles combinaciones.
Valora en una escala subjetiva las consecuencias
positivas y negativas de cada alternativay compara.
- Elige la opcion mas apropiada.
Ponla en marcha y monitoriza los resultados.
Recuerda que es imposible predecir las
consecuencias exactas de las distintas alternativas.
Practicay decide cada dia.
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Gestion
emocional

Ganando mis emociones
para la causa
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Existe un gran bloque de cuestiones en el emprendimiento que estan relacionadas
con la gestion emocional.

Etimoldgicamente, emocion proviene del verbo latino moveré (que significa mo-
verse), mas el prefijo “e”, significando algo asi como “movimiento hacia” y sugiriendo
que en toda emocion hay implicita una tendencia a la accion.

Las emociones son impulsos que nos llevan a actuar, programas de reaccion
automatica. Es el conjunto de sensaciones corporales, cognitivas y conductuales
que se activan ante una situacién concreta.

Las emociones tienen unarazén de ser evolutiva. Nuestro cerebro esta progra-
mado para reaccionar ante peligros fisicos, pero hoy en dia seguimos reaccionando
igual que hace miles de anos ante peligros emocionales, que son los mas corrientes
en nuestras vidas cotidianas.

Las emociones tienen una logica, pueden catalogarse, reconocerse, compren-
derse e incluso gestionarse, es decir, podemos aprender a convivir con ellasy a
utilizarlas para nuestro bien. De lo contrario, pueden ocupar toda nuestra mente de
formaarbitraria. lgnorar o reprimir estas emociones no es posible. Conocer nuestras
emociones es la Ginica manera de gestionarlas.

Cuando hablamos de inteligencia emocional, nos referimos, seglin Daniel Gole-
man (1995), a “la capacidad de reconocer, aceptar y canalizar nuestras emociones
para dirigir nuestras conductas a objetivos deseados, lograrlos y compartirlo con
los demas”.

Dentro del concepto de inteligencia emocional, Salovey utiliza las inteligencias
personales de Gardner para definir una serie de habilidades y las organiza hasta
abarcar las siguientes cinco competencias principales:

1. Elconocimiento de las propias emociones.

La capacidad de gestionar las emociones.
La capacidad de motivarse uno mismo.
El reconocimiento de las emociones ajenas o empatia.

ok W

El control de las relaciones.

El primer paso para la gestion emocional, implica aceptar que todas las emocio-
nes son validas. No todas las emociones negativas son disfuncionales, ni todas las
emociones positivas son adaptativas o saludables. Las emociones adecuadas son
aquellas que proporcionan sentimientos positivos y negativos que experimentamos
alo largo de nuestra vida y no interfieren con el establecimiento y consecucion de
nuestras metas.
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Asl, como existen sentimientos positivos inadecuados como la prepotencia o
excesiva confianza, hay emociones negativas que son adecuadas, incluso aquellas
que no son politicamente correctas y que no nos gusta reconocer porque suelen
mostrar zonas de nuestro “yo” de las que no nos sentimos orgullosos/as: los celos,
la envidia, la rabia, el odio... Todas ellas son emociones validas.

Otra cosa muy distinta son las acciones, comportamientos o conductas que
esas emociones provocan. Nuestras acciones si pueden evaluarse: yo puedo tener
derecho a sentirira, pero no tengo derecho a agredir a nadie por sentirla.

Somos animales sociales y desde la infancia se nos ensena qué podemos sentir
y qué sentimientos no seran bien recibidos en nuestro entorno, por eso, tendemos a
esconder o evitar determinadas emociones (por ejemplo, el miedo, laira o la tristeza).

Sinembargo, las emociones existen paraayudarnos a sobrevivir: el miedo permite
huir; laiira nos da fuerza para reaccionar, defendernos o defender a quienes nos im-
portany para poner limites; la tristeza fomenta el volvernos hacia nuestrointerior para
recuperarnos de pérdidas de la vida (unser querido, lasalud, el trabajo, la autoridad...).

Enlugar de pensar en términos de emociones positivas o negativas es preferible
enfocarlo desde la perspectiva de emociones que nos hacen sentir bien o mal, pero
asumiendo que todas ellas, también las llamadas negativas, cumplen una funcion
valiosa si aprendemos a descifrar su mensaje de accion.

Con esta premisa en mente, a continuacion, incorporamos algunas herramientas
genéricas para la gestion emocional:

+ Asumir que las emociones, mas alla de las sensaciones placenteras o
desagradables que provocan, no son buenas o malas en si mismas, sino que
son mensajes que transmiten informacion y nos reclaman alguna accion
por nuestra parte. Como hemos visto, en su propio significado esta implicito
el movimientoy la accion.

- Normalizar que tenemos derecho a sentir emociones de las que
pUblicamente no nos sentimos orgullosas, asumiendo simplemente que son
parte de nuestra personay nos transmiten la necesidad de respuesta.

+ Esto dltimo implica reconocer igualmente el mismo derecho a que las
demas personas experimenten sus propias emociones.

- Tener presente que lo anterior, sin embargo, no significa que podamos
comportamos de cualquier manera. Tenemos derecho a sentir nuestras
emociones, pero las emociones no justifican cualquier comportamiento.

+  Comprender que, aunque las emociones primarias forman parte de
nuestro procesamiento automatico, podemos gestionarlas a través de
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pensamientos que nos lleven intencionadamente al estado en el que
deseamos encontrarnos. Gestionar, no significa reprimir. Significa ganar
control sobre lo que siento, de manera que mis reacciones no estén a merced
de mis impulsos automaticos, sino de mis decisiones conscientes.

Elaborar pensamientos positivos y saludables que puedan sustituir
pensamientos toxicos, que habitualmente llevan a la culpa, al resentimiento,
alaobligacion, alainseguridad, alaira, ala tristeza o ala queja, entre otros.
Darse cuenta del autodialogo que mantenemos con nosotras mismas

(qué me digo) y aplicarnos unos minimos de respeto, comprension,
condescendencia, perddn, e incluso humor que, curiosamente, somos
capaces de ofrecer a las demas personas.

Avanzar en nuestro autoconocimiento: quiénes somos realmente y quiénes
queremos ser mas alla de etiquetas y calificativos que nos hayan adjudicado
personas de referencia.

Mantenernos alerta sobre la influencia que ejercen los roles y estereotipos
sociales, en este caso de mujer, sobre nuestro desempeno profesional y
sobre las emociones que sentimos.

Hablar y compartir nuestros problemas y emociones buscando apoyo
social. Los problemas que no se expresan son abstractos y pesan mucho

en nuestra mente. El esfuerzo de verbalizarlos hace que, de alguna manera,
estén mas cercanos a nuestro ambito de actuacion.

Interiorizar que el valor del ser humano no depende ni de su dinero, nide su
inteligencia, ni de su apariencia fisica, ni de su éxito, ni siquiera de su bondad,
sino de existir, de ser quién es, porque todas las personas son Gnicas e
irrepetibles.

Aceptar nuestras fortalezas y asumir que tenerlas presentes no constituye
un acto de soberbia, sino de autoafirmacion y de conocimiento, y que ese
conocimiento es necesario para poder ofrecérselas al resto de personas con
las que nos relacionamos y para ponerlas al servicio de nuestra empresa.
Finalmente, enfrentarse a cualquier situacion de la vida, desde la perspectiva
del protagonismo y la pro-actividad, preguntandonos “Y yo, ;qué puedo
hacer?”.



Durmiendo con mi enemiga:
pensamientos negativos,
creencias limitantes y

otros fantasmas

CASO PRACTICO

Iraia habia creado una empresa de distribucién de productos agricolas de caracter
mayorista. Contaba con una gran experiencia profesional de mas de diez anos en
el sector y ademas, se autocalificaba como una mujer trabajadora, responsable y
sensata.

En nuestras sesiones, sin embargo, se mostraba muy pesimista sobre el futuro
de su empresa. Aunque apenas llevaba unos meses y la inversibn econémica en
el negocio habia sido bastante reducida, se mostraba negativa en cuanto a las
posibilidades de éxito de su proyecto empresarial.

Habia recibido ayudas piblicas porque en opinién de los asesores que le habian
apoyado en el lanzamiento, su iniciativa empresarial era solida y tenia posibilidades
de éxito. Diversas fuentes contrastadas le habian recomendado que siguiera
trabajando como lo hacia y que debia darse un minimo de tiempo para verificar si el
mercado le daba o no una oportunidad.

A pesar de todos estos mensajes positivos, Iraia continuaba encerrada en su
negatividad. Ella misma resumié en una frase la forma en la que vivia su proyecto
emprendedor:

- “Esimposible, no va a salir... y si no sale, me muero”.

OBSTACULO
Los pensamientos negativos son ideas que aparecen en nuestra mente de manera

automaticay perturban nuestro bienestar. Estos pensamientos negativos, sino sa-
bemos controlarlos, acaban creando situaciones de inseguridad, ansiedad eiira, que
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a su vez retroalimentan mas pensamientos negativos automaticos.

CAUSAS

Entre los acontecimientos que nos sucedeny nuestras reacciones, median nuestras
creencias, valoraciones e interpretaciones. Estas creencias son resultado de heren-
cias genéticas, del contexto familiar y educativo, de las experiencias vividas y de otro
gran nimero de factores.

Las creencias racionales son de caracter preferencial y se expresan en forma de
deseo, preferencia, gusto,agradoy desagrado. Son flexibles y nos ayudan a establecer
y lograr nuestras metas. Sinembargo, los pensamientos negativos oirracionales son
de caracterabsolutistay dogmatico, se expresan de formarigiday generan emocio-
nes negativas perturbadoras que interfieren con nuestros propositos y objetivos.

El formato de los pensamientos negativos es bastante reconocible:

1. Setrata de mensajes concretosy especificos

2. Apesar de que no estan apoyados en datos objetivos de ningln tipo, no los

cuestionamosy los percibimos como verdades absolutas. Damos por cierto
algoquenoloes.

3. Sonautomaticos, no son producto de una reflexion, nide la logica.

Segln la Terapia Racional Emotiva Conductual (TREC), del psicdlogo estadouni-
dense Albert Ellis (1913-2007), existen cuatro formas de pensamientos irracionales:

+  Demandas o exigencias (Ej.: “Si mi producto fuera bueno, el mercado

responderia”)

- Catastrofismo (Ej. “Como manana no cierre la venta, el negocio sera un

fracaso”)

- Bajatoleranciaala frustracion (Ej.: “No puedo soportar una negativa mas, es

durisimo, no puedo mas...”)

+ Depreciacion o condena global de la valia humana (Ej.: “Soy una inGtil, todo lo

hago mal”)

Todas estas formas de pensamiento se consideran irracionales porque son fal-
sas, ilogicas, extremas, tienden a interferir con nuestras metas y merman nuestro
bienestar fisico y psicologico.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

La primera repercusion negativa de este tipo de pensamientos es que provocan
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emociones que nos hacen sentir mal, como el miedo o la ansiedad; también pueden
generar estrés como reaccion fisiologica del organismo; y, en general, malestar psi-
cologico, por lo que pueden acabar danando seriamente nuestro equilibrio emocional
y nuestra salud.

La siguiente consecuencia perniciosa de estos pensamientos reside en que las
personas buscamos la coherencia entre nuestros pensamientos y nuestras accio-
nes, por lo tanto, cuando creemos con vehemencia que algo va a salir mal, nuestra
mente apoyara esa idea y, a pesar de ir en contra de nuestros intereses, nuestro
comportamiento se alineara con el pensamiento negativo. Se trata de las profecias
autocumplidas o de las creencias limitantes.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

+  Enprimer lugar,asume tu deseo de cambiar.

- ldentifica tus pensamientos negativos y separate de ellos. No son tQ.

+ Llevaunregistro de tus pensamientos disruptivos. Gana consciencia sobre
cuando aparecen, qué ocurre antes y qué ocurre después de ellos.

- Analizalalogica de tu pensamiento, cuestionalo.

+ Busca datos objetivos que corroboren tu pensamiento.

+ Llevatu pensamiento al absurdo.

- Analiza las consecuencias negativas de tus creencias irracionales.

+ Imagina las consecuencias positivas de un cambio de actitud.

+ Entrenaautoinstrucciones positivas y practicalas.

- Imagina una situacion problematicay sustituye tu emocion negativa por otra
mas apropiada o moderada.

- Riete dela seriedad de tus pensamientos.
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Ansiedad: cuando
las cosas por las que me
Preocupo no suceden jamas

CASO PRACTICO

Isabel habia creado una empresa que ofrecia formacion a organizaciones y
corporaciones que gestionaba mayoritariamente a través de la Fundacién Tripartita o
FUNDAE. Era su primera experiencia laboral tras finalizar su formacion universitaria.

Llevaba algo mas de medio ano al frente de la empresa y los resultados eran
prometedores. Se habia visto obligada a contratar dos personas de apoyo a media
jornada, pero si las cosas continuaban con la misma tendencia, se transformarian
en contratos a jornada completa y, previsiblemente, el siguiente ano tendria que
ampliar ain mas su equipo.

A pesar de que todo iba bien, Isabel vivia continuamente preocupada por el
futuro de la empresa: no estaba segura de poder mantener los ingresos para pagar
las néminas, no confiaba en que la clientela estuviera fidelizada, la competencia era
fuerte y se mostraba agresiva, tenia dudas de que sus empresas clientas respetaran
el calendario de pagos... El futuro era incierto y ella sentia que no controlaba en
absoluto la situacion.

Desde el lanzamiento de la empresa dormia mal, le costaba mucho conciliar el
sueno y permanecia en duerme-vela varias horas, hasta que decidia levantarse y se
ponia a trabajar. Solo al alba acababa dormida sobre su ordenador.

El suefio no era lo dnico que se habia visto afectado. Ultimamente cada vez que se
acercaba a su oficina, comenzaba a sentir palpitaciones, le faltaba el aire y un sudor frio
recorria su espalda.

- “Estaempresa me queda grande. No creo que llegue a finalizar el proximo ano...
Encima, ahora tengo estos problemas de salud. Seguro que es una enfermedad
grave. No puedo permitirme ponerme enferma ahora. Si caigo yo, se cae todo”.

- “Disculpa, Isabel. Al principio de la sesion, me decias que los datos, sin embargo,
eran buenos, ¢no es asi?”

- “SI, pero eso no tiene ninguna importancia”.
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OBSTACULO

La ansiedad es una emocion saludable y forma parte de la condicion humana. Tiene
como objetivo afrontar situaciones de peligro o riesgo futuro -reales o imaginarias-
para las que evaluamos falta de control o de capacidades de afrontamiento. Sirve,
por tanto, para detectar estimulos potencialmente amenazantes y poder reaccionar
ante ellos, de manera anticipada.

Como tal, estaemocion tiene un mensaje de accion orientado a que nos prepare-
mos para hacer frente a esas futuras eventualidades.

Sin embargo, cuando la respuesta fisiologica a esa emocion resulta excesiva,
cuando no la utilizamos para actuar sino para preocuparnos o cuando sesgamos la
percepcion de la realidad convirtiendo elementos inocuos en fuentes de amenaza
para nuestra vida o bienestar, comienza a tener repercusiones desadaptativas.

CAUSAS

A diferencia del miedo que es una emocion que se desencadena por parte de esti-
mulos presentes y externos, la ansiedad aparece en anticipacion a un peligro futuro
y procede de nuestro sistema de procesamiento de informacion amenazante.

Como hemos comentado, la ansiedad cuenta con una faceta adaptativa. Sin em-
bargo, hay ocasiones en que nuestras experiencias de ansiedad se conviertenenuna
manifestacion generaly permanente alolargo del tiempo, generando una predispo-
sicion a percibir un amplio rango de situaciones como peligrosas o amenazantes. De
estaforma, seinstaura unatendenciaaresponder a tales amenazas con reacciones
de angustia, que es la experiencia subjetiva de la ansiedad.

Porlo tanto, cuando los estimulos de larealidad se sesgany giran en torno aame-
nazas o peligros y se produce baja tolerancia a la frustracion y al duelo, surgen pen-
samientos catastrofistas que alimentan nuestra ansiedad anticipatoria.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Estas creencias, como repercusion, nos predisponen a:
+  Experimentar sentimientos de inquietud, tension y nerviosismo.
+ Provocar la activacion del sistema nervioso autbnomo simpatico y
parasimpatico.
- Evitar enfrentarnos a las situaciones que nos provocan ansiedad.
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Restringir nuestra atencion hacia posibles amenazas en nuestro entorno.
Interpretar catastroficamente los estimulos ambiguos.

Experimentar sintomas fisiologicos (taquicardia, sudoracion, trastornos
gastrointestinales, autoinmunes...).

Subestimar nuestros propios recursos para hacer frente ala angustiay alos
eventos que la provocan.

Minimizar las posibilidades de que otras personas puedan ayudarnos si es
preciso.

Llevar a cabo conductas de seguridad como la evitacion o la huida, que lejos
de mejorar, empeoran nuestro afrontamiento de la situacion.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Anticipate

Detecta los pensamientos que provocan tu ansiedad.

Pon atencion a las sensaciones fisioldgicas previas (sudor, palpitaciones,
tension muscular...).

Reduce los estimulos que te activan. Desarrolla habitos saludables (horas de
sueno, actividades enriquecedoras, interaccion social...).

Cuestiona tus creencias.

Trata de buscar datos que prueben tus creencias ansidogenas.

Sustituye esos sesgos por nuevos pensamientos y ensayalos.

Imagina una situacion en la que sustituyes tu ansiedad por preocupaciony
analiza qué pensamientos y emociones surgen en su lugar.

Quita peso a los pensamientos que te generen ansiedad haciendo que
sean puntuales y especificos, en lugar de magnificarlos pensando que son
permanentesy globales.

Gestiona tus emociones

78

Practica la autocompasion.

Fomenta tus capacidades para enfrentarte a la situacion que te genera
ansiedad.

Rememora momentos de tu vida en los que te has mostrado capaz.
Lleva tu ansiedad a otro momento temporal en el que ya haya pasado.



Busca metaforas e imagenes alternativas a la situacion que te genere
ansiedad.

Imagina como se enfrentaria a tu situacion preocupante alguien que

sepas que tiene capacidades para hacerlo y trata de reproducir su
comportamiento.

Hablay comparte tus sentimientos y emociones.

Detectalos “deberia” o “tendria que” y sustitQyelos por “voy a”.

Busca apoyo social.

Lleva un registro de tus estados emocionales, fijate en los antecedentes de
tu ansiedad, planea tu forma de afrontarlo y practica.

Enfréntate ala ansiedad

Practica técnicas de relajacion.

Controla tu respiracion.

Evita verbalizaciones internas que incrementen tu ansiedad.
Busca actividades que te distraigan.

Paralasimagenes y fantasias que te provocan ansiedad.
Date autoinstrucciones positivas que te conduzcan a tu meta.

ENFRENTATE A LA ANSIEDAD
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Miedo al rechazo: cOmo
encajar las criticas y
separarme de mi producto

CASO PRACTICO

Nuria habia creado un estudio de diseno grafico y desarrollo de paginas web,
especializado en imagen corporativa, branding y gestion de marca.

Era una persona muy apasionada y entusiasta. Desarrollaba su trabajo con una
gran motivaciony un férreo compromiso de satisfaccion con su clientela.

Cada proyecto que le encomendaban era como dar vida a una nueva criatura.
Dedicaba inmensos esfuerzos a reunirse con su empresa cliente para captar la
esencia del mensaje a transmitir, de los valores que habia detras de aquel producto
o servicio. Se esmeraba en presentar a sus clientes el mejor producto final que ella
era capaz de crear.

A pesardetodo el esfuerzo, lalaboriosidad y la preocupaciéon porque sus disenos
fueran los mejores, lo habitual era que su clientela le planteara modificaciones o
sugerencias de cambio e incluso, en muy contadas ocasiones, habia tenido que
enfrentarse a la situacion de que su propuesta fuera rechazada.

Nuria afrontaba la presentacion de sus proyectos con gran ansiedad y se daba
cuenta de que se hundia moralmente cada vez que sus clientes le planteaban
cambios, aunque la valoracién general fuera positiva.

- “Me duele profundamente. Me parece una injusticia. El proyecto es mio y me
parece una traicion dejar que lo malogren de esa manera”. - sentenciaba.

OBSTACULO

Como veiamos en laintroduccion de este bloque sobre gestion emocional, las emo-
ciones, tanto agradables como desagradables tienen una funcion adaptativa. El
miedo, como todas las emociones, no es malo per se, sino que tiene una funcion de
activacion. Nos avisa de un peligro y, por tanto, es necesario para la supervivencia.
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Elmiedoal rechazo es unaemocion atavica que se despierta de maneraautomatica,
fruto de nuestra naturaleza de seres sociales, enla que la pertenenciay laaceptacion
del grupo son termémetros eficaces de nuestro valor.

Por otro lado, la ira surge, entre otras ocasiones, cuando percibimos que somos
tratadasinjustamente, que nuestras normasy derechos son transgredidos, cuando
nos sentimos heridas o cuando nuestros limites se han visto quebrantados.

Tanto el miedo, como la ira son dispositivos de los que estamos dotadas para
hacer frente fundamentalmente a amenazas exteriores. Sin embargo, en un mundo
en el que la mayor parte de lo que interpretamos como peligroso viene derivado de
creaciones mentales, estas emociones se disparan facilmente cuando intentamos
protegernos de aquello que nos hace dano, como cuando no nos sentimos valoradas,
cuando interpretamos que nosotras o nuestros valores son rechazados, cuando nos
sentimos atacadas...

CAUSAS

Elmiedoy lairase encuentran detras de muchos mecanismos que limitan el bienestar
emocionaly,en muchas ocasiones, son producto de las propiasinterpretaciones que
hacemos nosotras mismas de los acontecimientos.

Normalmente los juicios negativos nos lastiman porque no los distinguimos de
las afirmaciones y los vinculamos con nuestra persona. Ademas, si le damos mas
importancia a los juicios ajenos sobre nosotras que a los nuestros propios, esto nos
hace dependientes del exterior y, al mismo tiempo, vulnerables.

Todas las personas experimentamos malestar o emociones negativas al enfrentar-
nos acriticas, en mayor o menor medida. Es lamanera enla que nos relacionamos con
ellas, la que condiciona nuestro potencial de desarrollo como personas. La mayoria
de las veces no podemos elegir sentir o no sentir miedo o rabia, pero si podemos
decidir qué hacer con esa emocion, una vez que surge.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Encuantoasusrepercusiones, unade las mas habituales es el miedo al rechazo. Este
miedo al rechazo produce dolor, dado que, en cuanto a sensaciones fisicas, provoca
lamismalliberacion de sustancias que si hubiésemos recibido un golpe. Como hemos
mencionado, ahonda en uno de los miedos existenciales del ser humano, el miedo
al abandono.
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Ademas de dificultar que nos mostremos como realmente somos, puede activar
mecanismos en los que sacrificamos nuestros deseos y opiniones para complacer
y cumplir los de otras personas; y también evita que en muchas ocasiones nos en-
frentemos a situaciones en las que sentimos que nos pueden evaluar o incluso nos
puede llevar a la paralisis o inmovilidad.

Otra reaccion ante la critica, puede ser una respuesta iracunda, en la que se pro-
duce una activacion fisiologica en la que nuestro cuerpo se activa para la defensa o
el ataque, pudiendo provocar respuestas agresivas de caracter impulsivo.

Por otro lado, la interiorizacion de la critica puede hacernos dudar de nuestras
propias capacidades, puede afectar negativamente a nuestra autoestima, y puede
llegar ainmovilizarnos.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Gestiona tu emocion

- Las emociones son pasajeras. No te identifiques con ellas.

+ Acepta que no puedes gustarle a todo el mundo y que resistirte solo
ocasiona sufrimiento.

+ Llevatu atencion fuera de las sensaciones fisicas que el rechazo te provoca,
respiray visualiza tus pensamientos negativos como algo externo a tu persona.

+ Respetatuderecho a equivocarte, sin que “salpique” lo que eres.

Recibe la critica

- Disecciona, troceay analiza lo que experimentas cuando recibes una critica
para hacerle frente.

- Piensaque la mayoria de las veces, el rechazo no tiene que ver tanto contigo,
como con la persona que rechaza, que es quien decide qué caracteristicas,
rasgos, etc., son los adecuados y cuales no.

+ Analizala actitud con la que te predispones a recibir juicios ajenos.

+ Recuerda que los juicios no son afirmaciones, son opiniones subjetivas
producto de la interpretacion del mundo que hace una persona. Las
afirmaciones pueden ser verdaderas o falsas, pero los juicios son
cuestionables.

- Diferencialos comentarios sobre tu producto y lo que tiene que ver con tu
persona. Separa el hacer del ser.
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Actitud saludable

+ Las decisiones de la gente no dependen solo de ti, ni de lo que hagas (0 no)
para complacerles. Aunque cueste reconocerlo, el mundo no gira alrededor
de ti. Las personas tienen deseos, circunstancias y motivaciones diferentes
y puedes interpretarlos o no como algo personal.

+ Valoray enfoca la critica como un elemento que impulsa tus acciones y una
via para hacer las cosas mejor la proxima vez.

+ Escuchaconaperturay con curiosidad, tratando de averiguar e indagar mas
sobre los motivos que le han llevado a la otra persona a hacernos esa critica o
modificacion.

- Elrechazo no es sobre tu SER, sino sobre alguna cuestion concreta: una
actitud, un producto, una frase, ...

+ RefuerzatuYO.

Planifica tu proceso

- Cuando recibas una critica, agradécela y tomate tiempo para responder.

+ Chequeacontu clientelalo que entiendes al respecto y analiza la critica
pensando qué deberias o podrias hacer “sisélo un 2% de lo que te dicen
fueracierto...”.

+ Analiza si existe alglin aspecto valido en el mensaje que recibes, sin
necesidad de aceptar necesariamente la totalidad del mismo.

- Legitima el derecho de la otra persona a tener su propio punto de vista,
aunque no lo compartas, sin atribuirle intenciones ni motivos ocultos.

+ Sielrechazo viene de alguien que apenas conoces, es imposible que te esté
rechazando a ti. En estos casos, el rechazo puede derivarse de algo que
representas para esa persona, pero eso no es asunto tuyo, sino suyo.

- Sielrechazo viene de alguien que conoces, aunque sea doloroso, puede
servirte para descartar relaciones o situaciones en tu vida que quiza pueden
abrirte la puerta a otras que sean mas positivas.

+ Elrechazo no significa que nitu nitu empresa o tus productos no sean lo
suficientemente buenos, sino que no encajan con lo que la otra persona
desea o no desea apreciar lo que podemos ofrecerle. Separa tu persona de
tu producto o servicio.

+  Aprende a manejar las criticas, sin convertirlas en ofensas y desactivando el
mecanismo de complacer.
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Resignacion: la negra
y larga sombra de la
iIndefension aprendida

CASO PRACTICO

Nerea habia trabajado por cuenta ajena en un bufete de abogados durante 20 anos.
La crisis financiera de 2008 se llevé por delante la empresa en la que trabajaba y
decidio emprender y crear su propia empresa.

Completd su oferta de servicios, formandose como mediadora y comenzb a
contactar con antiguos clientes.

Sin embargo, el comienzo de su proyecto empresarial coincidié con la muerte de
su madre tras una larga enfermedad y, pocos meses después, con la separacion de
su marido.

Cuando comenzamos nuestras sesiones de coaching, me confesé que habia
dias que se quedaba en la cama hasta mediodia. Se levantaba justo antes de que su
hijo regresara de clase.

“~No puedo hacer nada. Todo esta fuera de mi control. Tenia razbn mi madre,
Jpara qué voy a esforzarme? No me compensa”.

OBSTACULO

Los esquemas son organizaciones de conceptos que contienen nuestro conocimiento
de como se organiza y estructura el entorno en el que vivimos. Estos esquemas in-
cluyen creencias sobre nuestra vision del mundo, de las otras personas, de nosotras
mismas y de nuestras interacciones con los demas.

En funcion de estos esquemas, las personas seleccionamos la informacion de
nuestro medio alaque vamos a atender,y en esa seleccion solemos utilizar atajos que
contribuyen a una mayor eficacia, pero también pueden producir sesgosy errores.

Cuando esos sesgos muestran una visidon negativa de nosotras mismas (como
personas incompetentes, inadecuadas y desgraciadas); del mundo (como un lugar
peligroso que plantea demandas excesivas o insuperables, sin interés ni gratifica-
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cion alguna) y del futuro (lleno de desesperanza porque nada de lo que se percibe
en el presente cambiara, excepto paraincrementar las dificultades, el desanimoy el
sufrimiento) se producen distorsiones cognitivas.

CAUSAS

Las distorsiones cognitivas mas frecuentes segln Yuricay DiTomasso (2004), to-
mando como base las identificadas por Beck (1967), serian:
Inferencia arbitraria/saltar a conclusiones. Ej.: “No vendo, porque mi empresa
no vale para nada”.
Catastrofismo. Ej.: “No voy a ser capaz de salir de esta”.
Comparacion. Ej.: “Al resto de mis companeras del programa, la empresa les
va perfectamente”.
Pensamiento dicotdmico/blanco o negro. Ej.: “O arraso en ventas este mes o
me voy a pique”.

+ Minimizar lo positivo. Ej.: “Quienes me dan animos lo hacen por compasion”.
Razonamiento emocional. Ej.: “Me aterra pensar en el fracaso”.

Valia dependiente de lo externo. Ej.: “Mi antiguo jefe me decia que erauna
indtil, seguro que tiene razon”.

Adivinacion. Ej.: “Piensa que no estoy capacitada”.

Etiquetado. Ej.: “Soy una fracasada”.

+ Magnificacion. Ej.: “Mi negocio no va a funcionar. Es imposible”.
Minimizacion. Ej.: “Este mes he duplicado las ventas, pero alin no llego a un
sueldo digno”.

+ Sobre-generalizacion. Ej.: “No importa lo que haga, siempre fracasaré”.
Perfeccionismo. Ej.: “Hay que hacerlo perfecto, sino mejor no hacerlo”.
Dramatizacion. Ej.: “No sé de qué voy a comer...”.

Expectativas poco realistas. Ej.: “Seguiré intentandolo, aunque me muera”.
Atacarse a simisma o alos demas. Ej.: “Soy una inttil”. “La culpa es del
imbécil del repartidor”.

Autoculparse. Ej.: “No he sabido venderle laidea”.

Afirmaciones con “deberia”. Ej.: “Deberia haber salido con precios mas bajos”.

Entre estas distorsiones cognitivas, hay una que se denomina indefension apren-

diday que se produce cuando las personas interiorizamos que nuestra conducta no
tiene efecto en los resultados.



REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entre las repercusiones de estos sesgos cognitivos, podemos mencionar:
Sintomas afectivos (tristeza, apatia, sentimientos de pérdida, disminucion
de las gratificaciones, pérdida de alegria, ansiedad, distancia emocional de
otras personas...).

Motivacionales (deseo de escapar, evitacion de problemas y de situaciones
cotidianas...).

Cognitivos (dificultades de concentracion y aprendizaje, problemas de
memoriay atencion, pensamientos negativos...).

Conductuales (lentitud, pasividad, agitacion, apatia...).

Fisiologicos (alteraciones del sueno, del apetito...).

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Profundiza en tus emociones

Lleva un autoregistro de los pensamientos que te llevan a la resignacion y
sustitQyelos por pensamientos empoderadores.

Preglintate con sinceridad para qué te sirven o de qué te estan liberando tus
pensamientos de negatividad e incapacidad. En ocasiones, nos libran del
riesgo de fracasar, pero conllevan la pérdida de no intentarlo siquiera.
Analiza las consecuencias de pensar en clave negativa y las que obtendrias si
sustituyeras esos pensamientos por otros mas saludables o positivos.

Cuestionate

Analiza los pensamientos automaticos que te hacen sentir mal o que te
culpabilizan.

Busca evidencias que corroboren lo contrario de lo que tus pensamientos
negativos indiquen.

Encuentra formas alternativas y creativas de ver las situaciones
problematicas a las que te enfrentas.

Quita peso a tus creencias haciéndolas especificas y puntuales, en lugar de
sucumbir a la magnificacion.
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Vigila como te hablas

- Evitala expresion continua de tu malestar, porque incrementa tus
emociones negativasy aleja el apoyo de tu entorno.

+ Elimina verbalizaciones del tipo “no puedo soportar este sufrimiento”,
que incrementan tu percepcion de incapacidad y catastrofismo.

+ Introduce una parada obligatoria cada vez que tu autodiscurso se
vuelva negativo.

- Regalate instrucciones positivas y alentadoras sobre la forma de hacer
las cosas.

Pasaalaaccion

+ Programa actividades diarias y utiliza una jerarquia de
tareas que sean realistas para refutar creencias que
cuestionan tu valia. Selecciona actividades que te
aporten satisfaccion y bienestar.

+ Atrévete aponer en practica conductas que creas
que no eres capaz de desarrollar.

+ Buscaactividades que te alejen de los
sentimientos de tristeza o impotencia.

+ Imagina una situacion retadora enla que
cambias tus pensamientos y tu conducta
por otros mas empoderadores.

+ Buscaapoyo en tu entorno.

+ Visualizate haciendo frente a distintas
situaciones o imaginando como lo
harian personas alas que admirasy
reproduce sucomportamiento.

+ Imaginate tu “yo” empoderado. ;Como
es? ;Qué hace? ;Qué piensa? ;Qué
siente? ;Cuales son sus fortalezas?

1 4

VIGILA COMO TE HABLAS



Culpa: la insoportable carga
del arrepentimiento

CASO PRACTICO

Maitane era Ingeniera Industrial y habia trabajado en una consultoria durante mas
de 5 anos. A pesar de los permanentes esfuerzos que habia realizado para que
su conocimiento, experiencia y buenas practicas fueran reconocidos, se trataba
de una empresa familiar y el propietario era un hombre de caracter adusto, poco
comunicador, que aplicaba los esquemas jerarquicos tradicionales y que valoraba
preferentemente las aportaciones del resto del equipo, compuesto en su totalidad
por hombres.

El hecho de sentirse injustamente tratada y discriminada, alenté en Maitane
grandes dosis de resentimiento y comenzé a albergar la posibilidad de montar una
empresa por su cuenta.

Aunque su intencion, antes de dar el salto, era ir tanteando el mercado, un dia
sufrié un ataque de coélera al ser interrumpida, una vez mas, por su jefe cuando se
disponia a ofrecer su opinién en una reunion de trabajo. Afloré todo el malestar
acumulado, montando una escena delante de los clientes y del resto del equipo. Se
fue de la empresa dando un portazo.

Aunque ahora se encontraba en los primeros pasos de su empresa, la sombra de
no haber gestionado su malestar de manera adecuada planeaba sobre su negocio y
no le permitia disfrutar y centrarse con toda su energia en su proyecto empresarial.

- “Aun no he podido perdonarme lo que hice”.

Cuando Maitane fue consciente de que no podria abordar de manera plena la
gestion de su empresa, a menos que saldara cuentas con sus errores del pasado,
comenzamos a analizar alternativas en nuestras sesiones de coaching.

OBSTACULO

La culpa es una emocidon secundaria que surge de una evaluacion negativa del yo
referida a una accioén concreta, como cuando pensamos que hemos hecho o dicho
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algo que va contra nuestros valores y creencias, que juzgamos como malo o que
ha causado alglin tipo de dano. También puede surgir por omision, es decir, cuando
creemos que no hemos hecho algo que deberiamos haber hecho. La culpa sana es
el sentimiento que nos permite darnos cuenta de que hemos cometido un error,
rectificar y aprender de esa experiencia.

Sinembargo, la culpa tiene un origen social, cultural y educacional y uncomponente
subjetivo. Nos sentimos culpables no tanto por el hecho en si, sino fundamentalmente
por la interpretacion que hacemos del mismo. Existe una gran diferencia entre ser
culpable y sentirse culpable. Por lo tanto, podemos desarrollar una cierta predis-
posicion a sentir culpa seglin hayamos construido nuestra personalidad y generar
sentimientos de culpa ante situaciones que nada tienen que ver con la moralidad de
nuestros actos, llegando a construir una actitud cronica de culpabilidad.

CAUSAS

Cuando nuestros actos nolojustificany desarrollamos una cronificacion de la culpa,
surge la culpainsana, que aparece en las siguientes circunstancias:

+ Cuando nos sentimos culpables por cosas que ya no tienen solucion.

+ Porasuntos pasados en los que, en aquel momento, no pudimos actuar de
otra manera.

+ Cuando queremos decir NO o defender nuestros derechos ante otras
personas, o en situaciones en las que anticipamos que vamos a defraudar o
hacer algln dano.

+ Por hechos que estan fuera de nuestro control.

Cuando sentimos o queremos ser felices y pensamos que otras personas son
infelices por ello. En este caso, seguramente hemos aprendido que la felicidad de
los demas es mas importante que la nuestra.

+ Elconflicto interno se produce entre lo que deseamos y lo que nos prohibe

la norma social o el mandato moral; esto suele provocar emociones como
verglienza, rabiay tristeza. Cuanto mas rigidos son los esquemas morales,
mas facil es que aflore la culpa de forma bidireccional: hacia uno mismo
(culpainterna) o hacia los demas (culpa externa).

+ Laculpatambién puede ser una forma de vinculacion patolégica entre dos o

mas personas.
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Ellado oscurodelaculpasuele estarasociado a sentimientos de baja autoestima,
creenciasirracionales, pensamientos reduccionistas del tipo “blanco o negro” que nos
mantienenancladas al pasado. También tiene mucho que ver conlaautoexigenciay la
necesidad de aprobacion por medio del cumplimiento de los mandatos: ser perfecta,
ser buena hija, complacer... Existe, por tanto, una especie de critica interna que nos
obliga a comportarnos de una manera determinada. Esto también puede provocar,
por debajo de la culpa, el surgimiento de emociones de enfado no manifestado o no
reconocido.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Las consecuencias de todo ello son: dialogos criticos con nosotras mismas (soy lo
peor); vinculacion con personas y situaciones que nos generan malestar; manipular
o ser manipuladas a través de la culpa; cargar con la culpa como una penitencia;
recurrir a conductas autodestructivas, etc.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Hacia el pasado

Detecta las situaciones cotidianas o del pasado que te generen culpay su
secuencia de pensamiento-emocion-conducta.

Repara tus acciones en la medida de lo que sea posible. Trata de reparar el
dano, pidiendo disculpas, compensando, negociando, estableciendo limites.
Permitete expresar tu herida y acepta que no puedes cambiar los hechos.
Detecta el origen de tu culpa analizando tus dialogos internos.

Practica el perdon. Muestra compasion por ti.

Redistribuye responsabilidades con otras personas involucradas. Se
equitativa en tusjuicios.

Hacia el futuro

Supera lainmovilidad que te provoca la culpa insana al dejarte paralizada, ya
que no podemos cambiar el pasado: el pasado pasado esta.

Vive en el presente.

Extrae aprendizajes de tus errores y adquiere compromisos contigo misma.
Detecta cuando la culpa se dirige al futuro, ya que se convierte en
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preocupaciony es igualmente inmovilizadora.

Transforma tu culpa en responsabilidad (hacia ti misma y hacia los demas).
Aprovecha la culpa para empatizar y reforzar tus vinculos con los demas.
Utiliza tus sentimientos de culpa para tu crecimiento personal, no para
castigarte insanamente.
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La necesidad de agradar:
el sindrome de Wendy

CASO PRACTICO

Olga era periodista. Hacia 5 anos que habia finalizado su formacién, pero al no
encontrar en el mercado laboral opciones alineadas con su perfil, decidioé crear una
asesoria de comunicacion.

Llevaba tres anos y habia conseguido un modesto grupo de empresas clientes,
que se apoyaban en ella para desarrollar labores de gabinete de prensa, redaccion
de contenidos, asi como organizacion y comunicaciéon de eventos.

Entérminos generales, estaba satisfecha. Sin embargo, en nuestras sesiones de
coaching se lamentaba de la cantidad de trabajo que realizaba y que no facturaba en
el caso de algunos clientes concretos que cambiaban continuamente de enfoque
y le obligaban a rehacer una y otra vez sus trabajos. Tenia dificultades para poner
[imites a sus clientes, porque temia que esa conducta fuera malinterpretada como
falta de interés por su parte y la llevara a perder la relaciébn comercial.

- “Miproblema es que no se decir que NO” -reflexionaba conmigo.

“.Por qué no puedes decir que no?”

“No sé. Tengo una incapacidad. Me resulta imposible”.
“Veamos, si tu cliente te pidiera tu casa, ;se la darias?” -le propuse.
- “Hombre... en ese caso, no...”

“Vale, pues entonces ya sabemos que no se trata de una incapacidad...”

OBSTACULO

Lanecesidad de agradar o complacer es un mecanismo que surge, cuando enlainfan-
cia,llegamos ala conclusion de que solo somos merecedoras de valoracion o aprecio
cuando hacemos cosas por los/as demas o nos adaptamos alo que ellos/as quieren.

Elmecanismo de complacer se activa enaquellas situaciones enlas que intuimos,
consciente oinconscientemente, que expresarnos como deseamos, mostrarnos como
somos o haceralgo que queremos, vaaimplicar unjuicio sobre nuestro ser, algintipo
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de rechazo o abandono. Este patron se reconoce por un didlogo interno plagado de
“deberias” y en el ambito emocional, provoca tristeza, ira, ansiedad, culpa, miedo, ...

Socialmente, sin embargo, es un comportamiento que se refuerza porque las
personas complacientes suelen generar pocos conflictos. Sin embargo, existe una
gran diferencia entre ser amable y estar todo el tiempo tratando de agradar a los/
as demas. Larenuncia alos propios deseos y necesidades suele mantener una baja
autoestimay en el fondo se encuentra el miedo al rechazo, al abandono, provocado
por las terribles consecuencias que imaginamos si “no gustamos”.

CAUSAS

Hay unaserie de factores que facilitan que la necesidad de aprobacion quedeinstau-
rada como manera de relacionarnos. Entre los factores internos, existen una serie
de necesidades psicoldgicas basicas, entre las que se encuentra la de apego, de
reconocimiento. El ser humano es un ser social y aprende que existe y se reconoce
como serindividual gracias alainteraccion con otros/as. Por eso muchas de nuestras
acciones enlavidavandirigidas a satisfacer esa necesidad de reconocimiento. Esta
necesidad es tan poderosa que preferimos mantener un cliente a toda costa, aiin a
pesar de que perdamos tiempo, dinero y salud por conservarlo.

En cuanto a los factores externos, la educacion familiar que transmite la cultura
social, premiay refuerza, mas frecuentemente en las mujeres, pero también en mu-
chos hombres, el comportamiento de complacer.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto a las repercusiones, la conducta de agradar tiene como funcion evitar
las emociones incomodas que aparecen ante los pensamientos y creencias distor-
sionadas de que si nos mostramos como somos o si respetamos nuestros deseos
y opiniones, si ponemos limites o si decimos que NO, las otras personas dejaran de
valorarnos, de aceptarnos, de comprarnos. Sirve, por tanto, como alivio momenta-
neo, pero alalarga nos mantiene a merced de la voluntad y opinion de los/as demas.

Respecto a lo que esperamos recibir de otras personas, también se instalan una
serie de creencias erréneas orientadas a que los demas deberian apreciarme, com-
prarme, seramablesy cuidadosas conmigo, no rechazarme o criticarme, por todo lo
que hago por ellas. Cuando todas estas expectativas no se cumplen, pueden aparecer
sentimientos deimpotenciay frustracion que tampoco se expresan directamente, lo
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que retroalimenta el ciclo y dana las relaciones, restandoles autenticidad.

Elmecanismo de complacer limita nuestro potencial de crecimiento, ya que propicia
entre otros: la actitud de victima, inseguridad, dependencia, frustracion, ansiedad y
alerta constante por lo que van a pensar o decidir los otros, no poder decir NO libre-
mente, deterioro de las relaciones, huida, acumulacion de carga emocional,abandono
de los suenos y metas propios, pérdida del YO, sensacion de vacio...

Sin embargo, el mecanismo de complacer también ofrece algunos beneficios
aparentes: conseguir atencion, gustar, sentirse imprescindible, falta sensacion de
control y omnipotencia, beneficios econdmicos y materiales...

Ser amable y tratar de dar respuesta a las necesidades de la clientela es funda-
mental para fidelizarla y cultivar una relacion productiva y nutritiva, pero cuando es
acostade noponerlimites, de abandonar el objetivo de nuestraempresa, de perder
tiempo, recursos y dinero, es necesario analizar y gestionar estas cuestiones de
manera saludable.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Comprende tus mecanismos automaticos

+ Hazte consciente de tu necesidad de aprobacion y de apego.

- Reconoce que el deseo de agradar es un mecanismo Gtil que te ha servido
en determinadas circunstancias, pero que no puede convertirse en algo
inflexible y consustancial a tu manera de actuar.

- Comprende que tu cliente no tiene por qué ser como t quieres y que puede
poner fin a su relacion profesional contigo, independientemente de todos tus
esfuerzos.

+ Acepta que no tienes por qué gustar a todo el mundo y que eso es lo natural,
sin ser culpa de nadie.

Gestiona tus emociones

- Experimenta las emociones que se desencadenan cuando tratas de agradar
y no te permites expresarte con autenticidad.

- Reconocey expresa tus emociones negativas.

+ Alineatu conducta con tus emociones y pensamientos propios.

- Decide atender a tu cliente desde la preferencia, no desde la necesidad, ni el
miedo, sin perjudicarte.
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Practica

Renuncia a los beneficios de complacer.

Atrévete a poner limites, a decir que NO.

Contrasta las repercusiones.

Practica, practica, practica.

Cambia tu lenguaje interno, sustituyendo los “deberia” por “voy a” o “elijo”.

Asume las consecuencias de tus actos

Analiza los inconvenientes que puede suponer decir NO.
Relacionate de manera saludable, poniendo limites firmes y amables y con
autenticidad.
Normalmente las consecuencias de expresar nuestros pensamientos
y opiniones honesta y adecuadamente no llevan al final de una relacion
comercial, sino al fortalecimiento de la misma.
Asume que “las consecuencias de preferirte a ti”, nunca son tan horribles
como imaginas.

+ Relacionate con personas que deseen contratar tu trabajo porque tu
producto o servicio les interesa, no porque demuestres una actitud servil.

Fortalece tu autenticidad

Separate de tu producto o servicios. Es perfectamente legitimo que lo que
ofreces no sea del agrado de alguieny, sin embargo, eso no tiene que ver
contigo como persona.
Visualiza los beneficios a medio y largo plazo para el YO de tu cambio de
actitud.
Dedicate a tareas que estén alineadas con los objetivos de tu empresay que
te motiven.
Cultiva tu autorrespeto, autoconfianza y seguridad.
Construye relaciones sanas.
Muéstrate como eres.

+ Salir de este mecanismo de complacer, no significa ser egoista o
maleducada.
Cuidate y quiérete BIEN.
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iNo me da la vidal
El estrés.

CASO PRACTICO

Izaskun habia creado una consultoria fiscal, contable y de gestion de pymes,
en la que ofrecia servicios integrales de asesoria, analisis y gestion financiera,
presentacion de cuentas, declaraciones, etc.

Las fechas principales del calendario correspondiente a la presentacion de
documentacién, impuestos, etc., a las administraciones publicas eran épocas de
gran carga de trabajo y ella asumia como natural las largas jornadas de trabajo sin
horario, la atencién a la clientela casi 24 horas, los siete dias de la semana, etc.

Sin embargo, se estaba dando cuenta de que esa sensacion de vivir por
encima de su capacidad ya no estaba restringida a épocas puntuales. Trabajaba
continuamente con la sensacion de que no tenia suficientes horas en el dia para
hacer frente a todas las tareas. Los ingresos atin no le permitian contratar a ninguna
persona de apoyo. Recientemente habia conseguido el apoyo a media jornada
de una joven administrativa, cuyos costes econémicos estaban subvencionados,
practicamente en su totalidad, por ayudas pulblicas. A pesar de esto, era incapaz
de encontrar un momento para formarla minimamente, de manera que pudiera
liberarla, al menos de los trabajos administrativos mas basicos.

La sensacion de trabajar de manera reactiva, respondiendo continuamente a las
demandas de la clientela, no le dejaba tiempo para atender cuestiones a medio o
largo plazo de su empresa, viéendose obligada a descuidar su propio seguimiento
financiero y presupuestario. Habia comenzado a tener problemas de salud:
digestiones dificiles, caida del cabello, trastornos del sueno..., pero no encontraba
un momento para ir al médico.

- “Lo mas grave de todo esto, no es que hace mucho tiempo haya superado el
limite de lo que soy capaz de aguantar. Lo peor, es que encima, estoy empezando a
cometer errores... y €so, no puedo perdonarmelo...”
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OBSTACULO

Alolargo de nuestra vida y en nuestra experiencia cotidiana, nos encontramos con
una gran cantidad de acontecimientos y dificultades, que pueden convertirse en
desatios y hacer que nos sintamos desbordadas.

Nuestrarespuesta dependeradelarelevancia que atribuyamos a esos sucesos en
relacion con nuestro bienestar y de la percepcion que tengamos acerca de nuestra
capacidady recursos para hacerles frente.

El estrés es, por lo tanto, una relacion bidireccional entre la persona y su medio,
enlaque se produce un desequilibrio entre las demandas del entorno y nuestra per-
cepcidn sobre nuestra disponibilidad de recursos o nuestra capacidad de responder
de manera eficiente.

La adaptaciony el afrontamiento de las situaciones estresantes de nuestra vida
vendran determinadas entonces por la definicion, de una forma realista, de los ob-
jetivos y proyectos que deseamos lograr, pero también de nuestra habilidad para
discriminar cuando las metas a las que aspiramos no son alcanzables o cuando es
preciso modular o ajustar las estrategias para su consecucion.

CAUSAS

La primera parte de la evaluacion que provoca la sensacion de estrés viene deter-
minada por la percepcion del suceso o situacion a la que la persona se enfrenta. Esa
primeravaloracion determina sise trata de unasituacionirrelevante, sies beneficiosa
porque generabienestar o consecuencias favorables o sies estresante porque implica
dano, pérdida, amenaza o reto.

A partir de esta valoracion primaria, se produce una segunda valoracion enla que
se evallanlas opcionesy recursos de afrontamiento con los que contamos para hacer
frente alasituacion. Las estrategias pueden estar dirigidas ala solucion del problema
o ala gestion de la emocion que la situacion estresante nos provoca.

Unasy otras pueden ser adaptativas, como el afrontamiento activo, la planificacion,
elautocontrol, lareinterpretacion positivay lablsqueda de apoyo instrumental y emo-
cional. Pero también podemos utilizar estrategias desadaptativas, como la negacion,
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la desvinculacion conductual o mental, la ventilacion emocional o el uso de drogas.
REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Las repercusiones de utilizar estrategias desadaptativas frente al estrés incluyen,
entre otras: dificultades para conseguir la resolucion de la situacion estresante o
conflictiva; el aumento de respuestas fisiologicas de activacion; mayor malestar
psicologico; dificultades en el funcionamiento social y enlas relaciones interpersona-
les; deterioro en la sensacion de bienestar; dificultades para recuperar y desarrollar
actividades rutinarias y habituales; impacto negativo en la autoestimay en nuestra
percepcion sobre la capacidad para afrontar situaciones similares en el futuro.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Preparate

- ldentifica de manera concreta las situaciones que estan generandote estrés.

+ Asume que no hay formas homogéneas o formas correctas de responder al
estrés.

+ Naturaliza que sentir sintomas de estrés implica un mensaje de accion de tu
organismo.

+ Analiza tus situaciones estresantes como un problema concreto a resolver.

- Define los recursos que son necesarios para abordar el problema.

Analiza

- Clasifica qué cuestiones son variables externas y cuales tienen que ver
contigo de manera interna.

- Graduta el nivel de estrés o malestar que te provocan las distintas situaciones
estresantes alas que te enfrentas.

- Diferencialas situaciones estresantes que no puedes cambiar de aquellas
otras que si pueden modificarse.

- Cuestiona pensamientos negativos que te hagan dudar de tus capacidades.
Busca evidencias que no confirmen estos pensamientos.
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Enfréntate

Divide la situacion estresante en unidades mas pequenas que sean mas
manejables.

Establece un plan de accion en funcion de la meta establecida.

Entrénate en autoinstrucciones que te ayuden cuando tengas que confrontar
la situacion estresante.

Controla tus reacciones de ansiedad ante el estrés. Mantente centrada en el
problema. Acepta tus sensaciones y aguarda.

Usa técnicas de relajacion.

Cuando las situaciones estresantes a las que te enfrentas sean dificiles

de modificar o incontrolables, acepta los hechos, toma perspectiva, busca
apoyo social y gestiona la expresion de tus emociones.

Fortalécete

Refuérzate por los esfuerzos que realizas dentro de ese plan de accion.
Valora tus avances.

Agenday disfruta de espacios de ocio y descanso. jSin excusas!
Recupera las fortalezas y recursos que has utilizado en otras ocasiones.

Generalizay traslada lo que te ha funcionado a otras situaciones similares.

PREPARATE
ANA\_\'LA

ENFRENTATE
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El antidoto contra la queja:
“Yes, | can”.
Optimismo responsable.

CASO PRACTICO

Estibaliz era fotégrafa de formacion y habia creado su propia empresa de fotografia
corporativa. Trabajaba para empresas cubriendo fundamentalmente eventos,
pero también incorporaba a su portfolio la elaboracion de retratos y fotografias de
productos y espacios.

Aunque el objetivo principal de la primera sesién de coaching es establecer las
metas personales que se desean conseguir, Estibaliz [levaba nuestra conversacion
ineludiblemente, a todas las dificultades y obstaculos que provenian del entorno,
de las administraciones publicas, de las empresas que no eran clientas, de las
empresas clientas, de los contactos con los que tenia que trabajar, de las personas
alas que tenia que fotografiar, de los proveedores, de los productos y, casi al final de
la sesion, también de la climatologia.

Después de escuchar sus quejas, le pregunté a Estibaliz:

- “Bien, y con todo esto, td, ;qué puedes hacer?”

Se quedé asombrada.

- “Perdona, no entiendo tu pregunta”.

OBSTACULO

La queja es una expresion de disgusto, disconformidad o enfado. Desde una pers-
pectiva de victima se busca contar con la atencion y el afecto del entorno.

Al concentrar nuestra atencion en lo malo, en lo que no se desea, se produce el
efecto contrario, es decir, que eso que nos provoca malestar se refuerce y se ex-
pande. La queja se apoya en juicios personales negativos y no busca una solucion
sino la descarga emocional, la venganza, el rencor, la creacion de facciones, etc.

Ademas, niega el poder que tenemos, resistiéndonos a aceptar y asumir la rea-
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lidad, paralizando la accion y bloqueando el futuro.

CAUSAS

Inicialmente, la queja supone un alivio porque implica exteriorizar nuestros sentimien-
tos y descargar la tension de los problemas. Esta podria considerarse una funcion
adecuada de la queja.

Sin embargo, cuando inunda nuestra percepcion del mundo y nuestra expresion
del mismo, suele ser debido a que es un recurso Util para evitar afrontar el esfuerzo
de cambiar, para evitar aceptarlo que no puede cambiarse o alas personas tal como
son. Se basa en laintencion indtil de liberarse del sufrimiento sin actuar.

Por otro lado, en las relaciones personales, las criticas o quejas sobre quienes no
estan presentes, convierte a quien las vierte en juez. Ademas, se contagia y predis-
pone a los demas a criticar igualmente, instaurando una cultura en la que, en lugar
de decir las cosas al interlocutor adecuado, las volcamos en un hombro amable en
el que “vomitar”, sin que esto vaya a producir cambio alguno.

La queja puede desarrollarse también como parte de nuestra identidad, cuando
hacemos del negativismo parte de lo que somos y valoramos. En este caso, nos
empoderamos y sentimos que nos diferenciamos de los demas cuando ponemos
en evidencia que la realidad nunca nos agrada, llegando a negativizar lo positivo.

Finalmente, entre las causas de la queja pueden encontrarse beneficios secun-
darios, como obtener respuestas de compasion, evitar tareas indeseables, atraer la
atenciony evitar hacer lo que nos corresponde.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Encuantoalasrepercusiones, en primer lugar, la queja no contribuye alasolucion de
los problemas, no resuelve nada, es inoperante. Precisamente implica colocarse en
la paralisis y en la inaccion. Cuando no nos implicamos en los problemas, tampoco
podemos ser parte de la solucion.

Nuestra percepcion sesgada haciatodo lo negativo, hace que surjan pensamientos
catastrofistas y exigentes que acaban configurando la forma que tenemos de ver el
mundo. Con nuestras palabras, expresamos pensamientos y construimos nuestravida.

Aunque exteriorizar nuestras emociones negativas pueda parecer bueno, la negati-
vidad hace que nos sintamos peory esta comprobado que acaba afectando a nuestro
equilibrio emocional, a nuestro estado de animo, a nuestro sistema inmunologico y
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anuestra salud y bienestar.

Porotrolado, el entorno no responde de manera positiva ante la queja permanente

y reacciona con malestar o con evitacion. Cuando nos relacionamos con los demas

mediante la queja, nos convertimos en victima y buscamos la empatia, queremos ser

comprendidasy apoyadas, pero la negatividad solo trae negatividad, absorbe energia
y acaba agotando emocionalmente a nuestro entorno.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Reemplaza el negativismo

Date cuenta del tiempo que pasas quejandote.

Cambia la cultura de la queja por la del agradecimiento.

Acostimbrate a ver las dificultades como un reto, no como un problema.
Enlugar de fijarte de manera pasiva en las cosas que te ocurren, concéntrate
enlo que puedes hacer para abordarlas.

Cuando no puedas cambiar las circunstancias, cambia tu manera de
interpretarlas.

Asume que estar viva es tener problemas y que tu satisfaccion o felicidad no
depende de ellos, que soninevitables, sino de tu capacidad para superarlos o
para aceptarlos.

Incorpora que los fracasos pueden cambiarse, no son definitivos.

Sé flexible y capaz de encajar los acontecimientos negativos.

Mirada positiva
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Aprende a valorar lo que tienes.

Revisa la forma en la que te cuentas lo que te sucede. Trata de ofrecerte una
interpretacion positiva, no desde la ingenuidad, sino desde la conviccion de
que las cosas puedenir bien a pesar de los contratiempos y frustraciones.
Siente profundamente que tienes el control para vivir los acontecimientos de
tu viday que puedes hacer frente a los problemas que se te presentan.

No terindas a la ansiedad, el derrotismo o la depresion cuando tropieces con
dificultades y contratiempos. Asume que apareceran en el camino.

Confia en ti misma. Siente que cuentas con la voluntad y la capacidad para
llevar a cabo tus objetivos, cualquiera que estos sean.



Acepta que en la vida abundan los acontecimientos sobre los que no puedes
hacer nada, pero que siempre tienes la oportunidad de elegir como vivirlos.
Siéntete responsable y protagonista de tu vida.

Actia

Ta pregunta magica es: “y yo, ;qué puedo hacer?”

- No te conformes, plantéate objetivos elevados.
Separalo que entra dentro de tu ambito de actuacion
de todo lo que no es mas que una fuente de
preocupaciony sobre lo que no tienes capacidad
de influencia, ni directa, ni indirecta.

+ Silas circunstancias no acompanaban, busca
otras o créalas.

Desarrolla tus habilidades. Siéntete eficiente.

- Apodyate en conexiones afectivas positivas.
Busca informacion fiable, planificay practica el
autocontrol.

+ Recuérdate que cada dia, lo que eliges,
lo que piensasy lo que haces revela
en quien te conviertes. Aprovecha la
oportunidad.

En cualquier situacion, TU decides.
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Asertividad:
ni leona, ni oveja

CASO PRACTICO

Jone era disenadora de interiores y habia creado un estudio orientado
fundamentalmente a redistribuir y decorar todo tipo de espacios incluyendo
despachos, locales, oficinas, sedes para eventos, etc.

Dentro de sus proyectos, incluia la coordinacién de gremios y una gestion
integral de la iniciativa de principio a fin. Para esta labor, estaba obligada a colaborar
con gran nimero de profesionales, de distintos sectores y gremios, asi como con
proveedores, tanto de servicios, como de materiales y junto a ello, se incluia también
la relacion con la clientela.

Jone estaba teniendo problemas con la clientela. Aunque los proyectos eran
excelentes, no conseguia fidelizar las obras. Por otro lado, se mostraba exasperada
por la falta de profesionalidad de las personas con las que ella trabajaba. Se
sorprendia de que en los dltimos meses, estuviera teniendo dificultades para
encontrar gremios que quisieran trabajar para ella. Era cumplidora en los pagos
vy sabia que los precios que ella manejaba se movian por encima de la media en
relacién con el mercado.

- “2Qué justificacion te han dado para negarse a trabajar contigo?” - Jone se rié.

- “Bueno, dicen que soy insoportable, que no se puede trabajar conmigo”.

- “¢Por qué crees que dicen eso?”

- “Lo diran porque si tengo que montarle a alguien un “pollo” lo hago y punto, y
me importa un bledo si delante esta el cliente o su madre”.

- “2Qué opinas ti al respecto?”

- “Pues que las margaritas no se han hecho para los cerdos...”

OBSTACULO

La asertividad es una forma de comunicacion efectiva y afectiva, que genera senti-
mientos agradablesy valores como laempatia, la honestidad, la responsabilidad y el
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respeto, dado queimplicaser capaz de hablar en primera personay hacerse cargo de
lo que pensamos, sentimos, necesitamos, deseamos...,acordando el mismo respeto
alo que piensan, sienten, necesitan y desean las demas personas.

Frente al estilo de comunicacion asertivo, encontramos en sus dos extremos el
estiloagresivoy el pasivo. El estilo agresivo puede adoptar formas directas y también
sutiles. Ambas olvidan, desdenan o someten al otro. Muchas veces descartamos que
nuestro estilo sea agresivo porque no ejercemos una agresividad directa e intencio-
nada hacialas demas personas, pero quiza mostremos un ego desmedido que anula
o desconsidera al otro sin damos cuenta.

El estilo pasivo, por su parte, aparece cuando tenemos dificultades para expresar
nuestros puntos de vista o nuestros deseos o necesidades, por miedo al enfrenta-
miento con las demas personas.

Existe un estilo mixto, es el agresivo encubierto, cuando detras de palabras neutras
se encuentran intenciones hostiles o cuando un estilo pasivo acumula tensiones,
estallay se convierte en agresivo.

La asertividad es un arte porque los estilos se confunden. Lo que es asertivo, a
veces se ve como agresivoy, lo que es pasivo, se ve como asertivo. Hay que tener en
cuenta que el dardo no esta tanto en las palabras, sino en los sentimientos que las
acompanan, en laintenciony enla carga emocional del emisor y del receptor.

CAUSAS

En ocasiones, no hemos interiorizado un estilo de comunicacion asertivo porque
desde nuestra infancia no se han reforzado o se han castigado comportamientos
asertivos y, por el contrario, hemos obtenido mas refuerzo de conductas pasivas y
agresivas. Existe un marcado estereotipo de género, en el que tradicionalmente se
educaalas mujeresenlaideade priorizar las necesidades ajenas, frente alas propias
y en la sumision. Sin embargo, también hemos podido experimentar que nuestros
comportamientos agresivos nos aportaron mas ventajas o beneficios que el respeto
alos limites.

Dado que la asertividad constituye una habilidad social, el no haber contado con
suficientes experiencias de aprendizaje por haber vivido en un entorno que no las
ofrecia, puede derivar en un déficit de esas capacidades.

Finalmente, haber recibido mensajes alienantes o haber contado con figuras de
referencia que muestran patrones de comunicacion agresivos o pasivos impide el
aprendizaje por imitacion o moldeamiento.
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REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto a las repercusiones mas evidentes, estas se dejan notar de manera es-
pecial en el ambito de las relaciones interpersonales. En la comunicacion agresiva,
interiorizamos estilos relacionales enlos que primala autoafirmacion, le pese a quien
le pese. En estos casos, nos centramos en hablar de nosotras, en expresar nuestras
quejas, lo cual no orienta al encuentro, sino a la prepotencia.

Enotrasocasiones, se establecen patrones caracterizados por la manipulacionoel
dominio delas otras personas, a través de chantajes o tacticas mas o menos sutiles,
que desembocan de nuevo en un alejamiento por parte del entorno.

Por su parte, en la comunicacion pasiva, tenemos dificultades para mantener
nuestras opiniones, para expresar nuestros sentimientos. Podemos experimentar
resentimiento, confusion, ansiedad o depresion por esa tendencia continua a evitar
el conflicto y “tragar”, llegando incluso a somatizar la falta de exteriorizacion de
nuestras emociones.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Autoafirmacion

- Respeta quién eresy relacidnate desde tu autenticidad.

+  Séconsciente de tus fortalezas y valores y trata de comprender las de la
persona con la que te comunicas.

- Gana consciencia sobre los pensamientos que te llevan a evitar la expresion
genuina de lo que sientes o que interpretan ofensas o agresiones por parte
de los demas. Son solo pensamientos y tl puedes controlarlos.

- Asume que la gente no puede leer tu mente y que eres tl la que debe
comunicar lo que siente o necesita.

+  Experimenta qué ocurre cuando dices que NO o cuando pones limites.

- No cedas a chantajes. Protégete.

+ Tus opinionesy necesidades también poseen un valory tl eres la
responsable de que se cumplan.

Incorporando al préjimo

- Tenencuenta que todas las personas sesgamos de una u otra manerala
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realidad. Tenemos unas gafas que filtran la forma en la que interpretamos y
reaccionamos ante los acontecimientos. Tu verdad es tuya. No es la Gnica 'y
los demas tienen derecho a tener la suya y a que no coincida.

Abandona la necesidad de tener razon. No implica mayor bienestar vital, sino
mayor fuente de sufrimiento si haces de ello una cruzada.

La necesidad de expresar tus opiniones y necesidades, no implica hacerlo de
cualquier manera.

Evita comentarios despectivos, la ironia o el cinismo.

Preparando la actitud

Abrete a las relaciones desde la curiosidad de comprender al otro.

Vigila tus pautas de comunicacion no verbal, de manera que no contradigan
tus palabras.

Escucha, sin enjuiciar, intentando averiguar qué hay detras de las palabras.
Cuando alguien se esfuerce por tratarte con asertividad, con consideraciony
con delicadeza, considera que te esta haciendo un regalo.

Parte de la premisa de que ser asertiva siempre es muy dificil. Permitete
equivocarte y sigue intentandolo.

Recuerda tu objetivo, pase lo que pase.

Practica

Cuando vayas a realizar una peticion, sé lo mas concreta que puedas, habla
del comportamiento, de los hechosy de las emociones que te provocan, no
dela personay evita utilizar etiquetas o juicios.

Habla desde ti.

Anade las emociones.

Propon alternativas.

Experimenta, inténtalo, no tengas miedo.

Acuérdate de que se aprende haciendo.

Para finalizar, practicay preparate, porque ser asertiva no implica que te
correspondan asertivamente. Pero, ¢ para quién haces el esfuerzo?
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Habilidades para
emprender



El concepto de habilidad proviene del término latino habilitas y hace referenciaala
mana, el talento, la pericia o la aptitud para desarrollar alguna tarea. En otras pala-
bras, la habilidad es un cierto nivel de competencia que demuestra una personapara
cumplir una meta especifica.

La educacion institucionalizada y la formacion académica enfocan su objetivo
fundamentalmente en la adquisicion de conocimientos técnicos y en habilidades
que, en términos generales, estan orientadas al trabajo por cuenta ajena.

Sin embargo, el emprendimiento requiere de algunas habilidades de caracter
general y otras de caracter especifico que resultan imprescindibles en la creacion
de una empresa o negocio.

Las habilidades duras (hard skills) son las destrezas técnicas requeridas o adqui-
ridas paradesempenar determinadas tareas o funcionesy se alcanzany desarrollan
por medio de la formacion, capacitacion, entrenamientoy, en ocasiones, en el mismo
ejercicio de las funciones para las que son necesarias.

Por su parte, las habilidades blandas (soft skills) son una serie de competencias
personales que tienen como eje lasrelaciones interpersonalesy el trabajo en equipo.
Incluyen habilidades sociales, habilidades de comunicacion, de interaccion con los
demas, etc. De manerasintética, dan cuenta de la capacidad de interactuar con otras
personasy de mantener relaciones de manera exitosa.

Ademas delas habilidades concretas que estan vinculadas con el sectoren el que
se emprende y que vendran derivadas de lo que se precise para poder desarrollar
el proposito del proyecto empresarial, se pueden destacar una serie de habilidades
clave para el emprendimiento, como las siguientes:

« Conocer tus puntos fuertes, tus fortalezas, tu valor ainadido. Esto
contribuird a emplear esas habilidades y dones innatos o aprendidos y
orientarlos a su aprovechamiento para tu empresa, compensando tus
debilidades y ayudando en el proceso de toma de decisiones.

* Comprender la naturaleza humana. Tener conocimientos sobre los motivos
que impulsan a las personas a actuar de una manera determinada y sobre
las reacciones mas habituales puede ayudar a mejorar nuestro trato con la
clientela.

* Inteligencia emocional. La capacidad de reconocer y gestionar tus
emociones (inteligencia intrapersonal), junto con la capacidad de reconocer
e influir en las emociones de las demas personas (inteligencia interpersonal),
y la capacidad de motivarse constituyen las habilidades fundamentales de
lainteligencia emocional y resultan clave a la hora de afrontar el camino del
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emprendimiento.

Comunicacion. Es una habilidad indispensable para generar vinculos de
confianza, conexion, etc., los cuales son claves para enfocar la relacion
comercial como una relacion profesional de confianza a largo plazo. La
conexion con la clientela es mucho mas importante que las caracteristicas
de tu producto o servicio.

Hablar en piblico. Si la habilidad de comunicarse en las relaciones
interpersonales es esencial, también lo es aplicar esa capacidad para
expresarse adecuadamente cuando queremos transmitir nuestro mensaje a
una audiencia.

Contactos. Generar una ampliay estable red de contactos es fundamental
paratulabor comercial, para la blsqueda de financiacion, para la generacion
de alianzas con proveedores, clientela, etc.

Enfoque a tu meta. Es necesario contar con actitudes que te conduzcan
alaconsecucion de tus objetivos, como la perseverancia, el trabajo, la
disciplina, la determinacion, la creatividad, la autoconfianza, la valentia... En
este apartado, también es fundamental tener en mente que los ingresos son
lo que mantiene viva tu empresa, por lo tanto, una de las habilidades en el
emprendimiento consiste en asumir nuestro compromiso y obligacion por
mantener un flujo de ingresos en crecimiento.

Gestion del tiempo. La administracion del tiempo efectiva es importante
para todas las personas, pero en el emprendimiento cobra una vital
importancia, dado que quienes emprenden son responsables de todos los
aspectos de su negocioy, por lo tanto, asignar adecuadamente el tiempo
para las tareas correctamente resulta fundamental.

Saber negociar. Esta habilidad implica satisfacer los intereses que hay
detras de nuestros objetivos y asegurarse de que nuestros interlocutores
también vean satisfechos los suyos. Para ello, se precisa interactuar desde
una perspectiva ganar-ganar, que nos permita encontrar soluciones de
manera creativa.

Sentido critico. Se trata de la habilidad para cuestionar, analizar y evaluar
nuestras creencias y afirmaciones que, normalmente consideramos
verdaderas. Consiste, por tanto, en ir mas alla de nuestras percepciones
subjetivas, impresiones y opiniones, para buscar claridad, exactitud,
precision, evidencia y equidad, sobre todo en situaciones complicadas.
Aprendizaje alo largo de la vida. El interés y la curiosidad por el aprendizaje
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y la adquisicion de conocimientos en las areas de interés para tu empresa
resulta fundamental.

Algunas de estas habilidades han sido objeto de analisis en las dos partes anteriores
de este libro. A continuacion, se examinan otras habilidades que consideramos de
caracter esencial y transversal para el emprendimiento.

CONOCER TUS
INTELIGENCIA
PUNTOS FUERTES EMOCIONAL

COMPRENDER
LANATURALEZA

COMUNICACION HUHANA

Eitial CONTACTOS

GESTION
DEL TIEMPO SABER

ENFOQUE NEGOCIAR

AMETA

APRENDIZAJE

SENTIDO DE POR VIDA
CRITICO
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Tic-tac, tic-tac,.... El sindrome
de la malabarista y la aventura
de gestionar el tiempo

CASO PRACTICO

Marta dirigia una empresa de organizacion de eventos. Contaba con un equipo de
seis personas a su cargo. Era madre de una nina de 7 anos y de dos gemelos de 3.

Cada manana, Marta desayunaba mientras respondia correos electrénicos a sus
clientes, proveedores y a los miembros de su equipo.

El traslado a su despacho lo realizaba en su coche y aprovechaba para hacer
llamadas con el sistema de manos libres.

En cuanto llegaba a la oficina, se vela incapaz de dar respuesta a las tareas que
habia previsto paralajornada. Un sinfin de requerimientos, llamadas, interrupciones,
visitas y cuestiones imprevistas se encargaban de que, en ocasiones, no tuviera
tiempo ni para ir al cuarto de bano.

Comia todos los dias frente al ordenador y, a pesar de su frenética productividad,
las cosas importantes que habia previsto se postponian dia tras dia.

Estaba tan preocupada por responder puntualmente a aquella avalancha de
requerimientos que no tenia tiempo para preparar cuestiones como su estrategia
comercial, para hablar con su equipo de otra cosa que no fuera “apagar fuegos” o
para analizar con detenimiento su situacion financiera a medio/largo plazo.

- “Me siento como esos malabaristas de circo que hacen piruetas sosteniendo
platos enelairey tratando de que todos ellos giren continuamente para que ninguno
de ellos se caiga.” - se lamentaba en nuestra primera sesion - “Estoy agotada”.

OBSTACULO
Tenemos mucho que hacery poco tiempo,ademas, nuestra energiatambién es limi-

tada. Eltiempo no se posee:sinoloinvertimos bieny lo malgastamos, nolo podemos
recuperar. Cuando gestiono mi tiempo respondiendo primero a las cuestiones que
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llegan del exterior, sin valorar su urgencia o su importancia, mi estrategia es reacti-
vay no es extrano que me obligue a sacrificar las tareas que habia planificado con
anterioridad.

CAUSAS

Esta forma de gestionar mi tiempo es fruto de un paradigma reactivo, en el que no
gestiono mitiempo de maneraactiva, eficiente y con control, sino que me dejo llevar
por las exigencias externas. Es dificil superar estareactividad, porque el ser humano
esta preparado para reaccionar a lo urgente.

Por otro lado, en ocasiones el hecho de desarrollar una frenética actividad suele
contribuiraunaimagen empoderada, atractivay positivamente valorada en nuestra
sociedad.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto a las limitaciones que se derivan de este paradigma reactivo podemos
apuntar las siguientes:
Normalmente cuando nos dedicamos a solventar lo urgente, sea importante
0 no, carecemos de tiempo para dar respuesta a las tareas que hemos fijado
como prioritarias o a la reflexion y planificacion a medio/largo plazo.
La presion de llegar a todo hace que no podamos disfrutar de lo que
hacemos.
Es muy dificil captar matices, concentrarse en los detalles, captar
informacion, cuando vivimos y trabajamos deprisa.
Sialargamos en el tiempo esta situacion, al vivir en una actividad por
encima de nuestra capacidad nos vemos abocadas al agotamiento; en fases
posteriores da lugar a la aparicion de dolores y somatizacion de la tension
y, finalmente, nos enfrentamos a una cronificacion del estrés con graves
repercusiones para nuestra salud.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Preparate para el cambio

El primer paso es ganar consciencia. Revisa tus habitos, tu actividad y tus
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tareas porque, de lo contrario, los cambios no van a mantenerse. Redacta
una lista de las cosas que haces, a qué dedicas tu tiempo.

Preparate para realizar ajustes. Si sigues haciendo lo mismo, no esperes que
las cosas cambien.

La efectividad requiere integridad para actuar en base a tus prioridades y
para cumplir con tus compromisos. Planifica tus actividades en funcion de
tus objetivos y metas. Agenda con brQjula, no con relo;j.

Planifica

Clasifica tuagenday tus actividades en funcion de la matriz de tiempo que combina
loimportantey lo urgente.

Laimportanciadelas actividades proviene del valor que aportan, y ese valor viene
derivado de si contribuyen a tu mision, valores y metas de alta prioridad.

Por su parte, la urgencia tiene que ver con el momento en que la accién concreta
requiere atencion y respuesta por tu parte: inmediatamente o en otro momento.
El cruce de ambas variables ofrece como resultado cuatro cuadrantes, en los que
puedes clasificar tus actividades:

1. Cuadrante importantey urgente. Es necesario responder inmediatamente.

2. Cuadrante importante, pero no urgente. Este es el cuadrante de la
efectividad. En él, generas beneficio a medio y largo plazo y no solo en
términos de rentabilidad econdmica, sino en relacion con tu satisfaccion
profesional y personal. Requiere proactividad, es decir, tienes que ser tu
quien lo pone en marcha.

3. Cuadrante urgente, pero no importante. Implica una actividad frenéticay
apremiante que, sin embargo, no esta relacionada con tu mision, nicon tu
aportacion de valor.

4. Cuadrante noimportante y no urgente. En este cuadrante estas perdiendo el
tiempo. Y cuando hablamos de perder el tiempo no me refiero a descansar
y al autocuidado, porque esas acciones pertenecen al cuadrante de lo
importante y no urgente. jOjo! A veces, ubicar una actividad en un cuadrante
u otro puede depender del tiempo que se le dedica.

Vigila tu capacidad

Cuando estamos mucho tiempo en el cuadrante de lo urgente, solemos
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caer a continuacion en el de lo no importante, ni urgente. Los excesos se
compensan, porque estas agotada. Curiosamente, mostramos la peor parte
de nosotras a quienes mas nos importan. “Mi mejor sonrisa para los clientes
y mi cansancio para los de mi casa”.

La clave no es ocupar el tiempo, sino aportar valor. No sirve de nada una agenda
repletay una actividad frenética si ésta no esta alineada con tus objetivos.
Rechaza horarios que van contra la vida. Ten en cuenta tus prioridades en
cuanto a tus roles para no caer en desequilibrios.

Marcate cada semana dos o tres objetivos importantes y realistas.
Concentra tu tiempo y esfuerzo en cuestiones concretas. Focaliza. Planifica
y recuerda incluir actividades que te nutran.

No agendes actividades en funcion de los huecos disponibles. Reserva
tiempo adecuado para cada actividad.

Enlugar de unlistado de actividades, apunta objetivos.

Revisa cuestiones concretas
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¢JCuantos recursos de tu empresa estas empleando en la solucion de
problemas que la propia empresa crea? Para que el cuadrante de lo urgente
e importante sea cada vez menor, tienes que trabajar en el cuadrante de lo
importante, pero no urgente.

Hay algunas cuestiones trascedentes de tu vida profesional o personal en las
que el tiempo no es lo mas importante. Gestionalas con otros criterios. ; Cuando
tiempo vas a dedicar a cuidar de un familiar, a escuchar a un/a amigo/a?
Sicrees que trabajas mejor bajo presion, quiere decir que estas utilizando
un paradigma reactivo. Necesitas que algo externo a ti, te ayude a gestionar
tus acciones. Preglntate qué ganas funcionando de esta manera, qué
resultados obtienes... ;Por qué no plantearte ganar autocontrol? Como
todos los entrenamientos, es cuestion de practica.

Cuando otras personas boicotean tu agenda, estas siendo reactiva. Les

das alos demas el control de tu tiempo y de tus prioridades. ¢ Por qué les
responsabilizas a ellos/as? ¢ Por qué permites que te boicoteen? ;Qué
puedes proponer para modificar esa conducta?

Ten en mente una capacidad destacada que a ti te permite conseguir cosas.
Persiste en lo positivo. Esa capacidad es la que tienes para solucionar el
“puzzle” de la gestion de tu tiempo. Aprovecha tu recurso.



Presencia digital:
que mi version digital
transmita lo que soy

CASO PRACTICO

Oihane tenia una empresa que disenaba y producia ropa de mujer. Se trataba de un
producto de calidad, con un cuidado diseno. Sus colecciones iban dirigidas a una
mujer de medianaedad, conun poderadquisitivo medioy preocupada porsuimagen,
que da prioridad a vestir prendas (nicas, de calidad, con un diseno diferente al que
comercializan grandes marcas, valorando la importancia de detalles elaborados
con componentes artesanales (inicos.

Aunque fundamentalmente Oihane tenia como objetivo vender a tiendas en
todo el Estado, pensé que lanzar su producto en internet podria resultar sumamente
interesante. Pidi6 varios presupuestos a empresas de marketing digital, pero pensé
que no compensaba el gasto y, de manera autodidacta, cre6 una pagina web y
elaboré distintas combinaciones de sus prendas de manera que la clientela pudiera
visualizar looks completos, mas que piezas aisladas.

Sinembargo, cuando se dispuso a contratar a una modelo como rostro visible de
su web, seleccioné a una bellisima joven que lucia su ropa de manera glamurosa y
atractiva.

La tienda on-line fue un fracaso. Su clienta potencial, tenia entre 40 y 60 anos
y en absoluto se identificaba con una mujer que apenas acababa de superar la
adolescencia.

OBSTACULO
Muchas empresas, pymesy profesionales que optan por el emprendimiento tienen

grandes dudas sobre Social Media o marketing digital. Las cuestiones mas habi-
tuales estan relacionadas con los beneficios que puede aportar embarcarse en una
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estrategia de este tipo y, especialmente, si este esfuerzo de tiempo y recursos va a
suponer incrementar las ventas.

Los errores mas comunes suelen deberse a que, dado que el marketing digital
no es algo tangible, las emprendedoras consideran que no merece la pena una gran
inversion en este ambito y, ademas, pueden caer en la tentacidn de pensar que con
“tres tutoriales” ellas mismas pueden convertirse en Community Manager.

CAUSAS

El desconocimiento sobre lo que implica definir una buena estrategia para nuestro
negocio que aborde todos los ambitos: comercial, comunicacion, marketing..., hace
que la presencia digital se descuide y no esté alineada de manera coherente con el
resto de actividades promocionales de la empresa.

Los elementos basicos que deben formar parte de una reflexion profunda antes
de embarcarnos en una estrategia digital para nuestro negocio implican: la estruc-
tura de nuestra clientela, nuestro ambito geografico, areas de negocio, posibles
planes de expansion, posible incorporacion de unidades de negocio, alianzas con
otras empresas, lineas de producto, definicion de campanas, eventos, exposiciones
y publicaciones, estructura web, dominios y subdominios existentes, ...

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

En cuanto a las repercusiones de estas carencias, podrian sintetizarse en que no
estar en redes sociales o no contar con una estrategia de marketing digital implica
automaticamente perder oportunidadesy contactos, renunciando aunaherramienta
global que te aporta notoriedad, presencia, cercania, imagen, generacion de marca,
etc., lo cual, l6gicamente, puede tener un gran impacto en tus ventas.

Otra de las consecuencias, en este caso derivada de gestionar tu estrategia di-
gital sin conocimientos sélidos, puede llevarte a volcar en las redes una imagen de
tu producto que no es real y que, por tanto, no llega a tu clientela potencial porque
desconoces las herramientas que te pueden ayudar a posicionarte y llegar adecua-
damente a quién realmente te diriges.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

- Contratalos servicios de profesionales con una amplia experiencia en el
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sector o, en su defecto, dedica tiempo y recursos a tu formacion digital.
Beneficiate de tu presencia enredes para estar con las grandes companias y
acceder a personas influyentes de tu sector.

Genera unareputacion profesional que esté alineada con tu producto o
servicio.

Trabaja la descripcion de tu empresa.

Define quién es tu pablico objetivo.

Analiza tu competencia y descubre cuales son tus areas de mejora.
Selecciona las redes sociales a emplear que mejor se ajusten a tu negocio.
Define el nombre de usuario en las redes sociales.

Organiza un calendario social-media.

Aprende a seleccionary utilizar los hashtags mas adecuados.

Anticipate a las oportunidades.

Ten presentes tus fortalezas y recursos, tu valor anadido.

Aprovecha internet para promocionar tu negocio y mantener una actitud
innovadora.

Refleja tus valores sin perder tu esencia en el mundo digital.

Aprovecha para conocer de primera mano lo que tu clientela, prescriptores y
fans dicen (también de ti).

Reacciona a tiempo ante cualquier comentario positivo, negativo o neutro.
Aprovecha las oportunidades para arriesgar y poner en marcha acciones
innovadoras con tiempo y profesionalidad.
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;Cuanto vale mi precio/hora?

CASO PRACTICO

Maite y Nerea compartian una empresa de decoracion. En muchas ocasiones,
encontraban dificultades para tratar con su clientela todo lo concerniente al precio
del trabajo, forma y fechas de pago, etc. Manifestaban que les daba cierto “apuro”
hablar de esos temas.

En las sesiones de coaching, llegaron a la conclusién de que les gustaba tanto
su trabajo y disfrutaban tanto con lo que hacian, que hablar de sus honorarios les
parecia que empanaba el motivo real por el que ellas habian decidido crear su
empresa: disfrutar y realizarse profesionalmente con lo que hacian.

Indudablemente, esta actitud estaba planteandoles graves problemas y ponia en
riesgo la supervivencia de su empresa.

En una ocasioén, realizaron un trabajo para un establecimiento de hosteleria y jla
duena les pagb con un bizcocho! Ante mi sorpresa, exclamaron tristemente:

- “Eso si, nos dejo elegir silo queriamos de naranja o de chocolate”.

OBSTACULO

El obstaculo esta vinculado con la valoracion de nuestro trabajo. Y si tengo una em-
presa, esa valoracion debe expresarse en euros.

El “darlo todo por las demas personas” es injusto y antisolidario con nosotras
mismas e implica infravalorar nuestro trabajo.

Lafrase “ahoralo pongo barato porque estoy empezando”, jdeberia estar prohibida!

CAUSAS

En primer lugar y aunque estas dificultades no son exclusivas, ni mucho menos, de
las mujeres emprendedoras, si es cierto que se manifiestan con un marcado sesgo
de género. Eneste sentido, roles en los que tradicionalmente no se les han asignado
a las mujeres responsabilidades de proveer su propio sustento y el de su familia,
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pueden dificultar una valoracion realista del trabajo.

Otrotipo de variablesy creencias limitantes puedenigualmente ejercer su influen-
ciaal debilitarla confianza en nosotras mismas, nuestro sentido de autoeficacia,una
autoestimasaludableyrealista, etc. De hecho, la mayor parte de las emprendedoras
confiesan no tener ninglin problema en vender o poner precio a productos o servi-
cios cuando trabajaban por cuenta ajena. Las dudasy dificultades surgen, a decir de
ellas mismas, en el momento en el que sienten que, a través de su servicio, son ellas
mismas las que estan siendo evaluadas o valoradas.

De hecho, cuando tenemos que contratar aalguna persona,alahorade establecer
su salario no s6lo consideramos su nivel de conocimientos, sino también su expe-
riencia, habilidades, tareas y responsabilidades asignadas, etc. y ni de lejos se nos
ocurrirfaescatimar enlas coberturas legales que a esas personas les corresponden.
Sinembargo, sisomos capaces de “hacernos trampas”, cuando de lo que se trataes
de asignarnos un salario.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Encuantoalasrepercusiones, estaclaro que, sin euros, alargo plazo las empresasy su
funcidon desaparecen, especialmente, sinos dedicamos al sector artistico-creativo, o
del cuidado de otras personas, o a trabajar con colectivos socialmente desfavorecidos.

Lainfravaloracion de nuestro trabajo pone en riesgo la supervivencia de nuestra
empresay al mismo tiempo, puede provocar la imposibilidad de que sigamos apor-
tando ese servicio que cumple una funcién social.

Poner un precio anuestro trabajo, un precio justo con nosotras, nos pone en valor,
fortalece nuestra autoestimay hace que el resto valore nuestro trabajo.

Dando valor a nuestro trabajo, saldremos del autoengano. Lo barato sale caro y
en este caso el precio lo pagamos nosotras.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Cambia tu mentalidad
- Eliminala creencia de que no se puede vender a cierto precio. No existe
un precio predeterminado paralos productos y servicios. Otra cosa es

conseguir quién lo pague.
- Preoclpate por conocer el precio de tu competencia en una horquilla de
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minimos y maximos. En caso de no disponer de esta informacion, puedes
estimar lo que se cobra por servicio/hora, aunque no sea de tu sector.

+ Analiza periddicamente variables que intervienen en la salud financiera de tu
empresa.

Haz nimeros y calcula.

- Busca herramientas para evaluar de manera mas objetiva la aportacion de
valor de tu negocio.

+ Analizalo que cobras actualmente por hora facturada. jOjo!, facturada no es
sindbnimo de trabajada.

- Establece el salario neto que quieres llevarte a casa todos los meses, junto
con la estimacion o no de pagas extras. El que te gustaria, no con el que te
conformarias.

- Enelapartado de seguros, tienes que tomar decisiones conscientes sobre
la base de cotizacion a Autdnomos. Esta decision puede estar determinada
por el estado de tu empresa en el momento actual, pero también tienes
que decidirla en funcion de las necesidades futuras en términos de bajas,
incapacidades o pension de jubilacion. Igualmente, tienes que contemplar
posibles aportaciones a EPSV o a seguros médicos privados.

- Enelcalculo de los gastos generales, debes incluir costes como alquiler de
local, transporte, material fungible, formacion, etc.

- Determinalas horas de trabajo al ano, la duracion de la jornada diaria, asi
como el nimero de dias de vacacionesy festivos.

- Distribuye el tiempo de trabajo real en labor comercial, formacion, viajes,
imprevistos, tareas que no se cobrany horas facturadas.

- Hazndmerosy calcula el precio que, en funcion de todas estas variables,
deberia tener tu hora de trabajo.

CAMBIATU MENTALIDAD

HAZ NUMEROS Y CALCUL A




Innovar o morir: introducir la
creatividad en la empresa

CASO PRACTICO

Lidia habia creado una empresa en la que ofrecia sus servicios como formadora en
recursos y programas de insercioén laboral.

En su experiencia laboral por cuenta ajena, era parte de un gran equipo y ella era
la responsable de la coordinacién y ejecucion del Departamento de Formacion a
empresas. Dado que sentia que sus habilidades y capacidades eran contrastadas
en aquella area, cuando cred su propia empresa traspasé el mismo servicio a su
nuevo proyecto.

La mayor parte de sus actividades comerciales habian fracasado. Lidia era muy
disciplinada y cada semana visitaba personalmente a cinco empresas que podian
ser clientas potenciales. Sin embargo, las empresas a las que se dirigia no querian
formacion. La respuesta se repetia unay otra vez, como un mantra.

En una de nuestras sesiones le animaba:

- “¢Se te ocurre alguna féormula distinta de ofrecer a tus empresas clientes lo
que sabes sobre insercion laboral? ;Qué podrias hacer para tener una respuesta
positiva en el mercado?”

-“Nosé...;quiza hacerdiez visitas comerciales, enlugar de cinco cadasemana?...”

OBSTACULO

La OCDE (Organizacion parala Cooperaciony el Desarrollo Econdémico) en su Manual
Oslo' de 1997, se refiere a lainnovacion como “la introduccion de un nuevo, o signi-
ficativante mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método
de comercializacion o de un nuevo método organizativo, en las practicasinternas de

11  “Medicion de las Actividades Cientificas y Tecnologicas. Directrices propuestas para recabar e inter-
pretar datos de lainnovacion tecnolégica: Manual Oslo”.
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la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o las relaciones exteriores”.

Innovar es, por tanto, encontrar nuevos o mejorados usos alos recursos de los que
ya disponemos. Incorporar lainnovaciony la creatividad a nuestra empresa permite
modificar o desarrollar nuevos productosy servicios, que son percibidos y aceptados
por laclientela, quienes pagan por el valor que representa para ellos/as. Es, por tanto,
una de las claves para la supervivencia de nuestra empresa.

CAUSAS

El principal obstaculo para innovar suele venir derivado de la falta de tiempo y de
recursos que dedicar a la faceta creativa. Normalmente la carga de trabajo y la ne-
cesidad de facturar para sobrevivir absorben todas nuestras energias, por lo que
resulta francamente dificil pensar en modificar o crear nuevos productos o servicios
o nuevas formas de hacer.

Existentambién otra serie de limitaciones ala creatividad que provienen de creen-
cias o mitos que asumimos como ciertos; por ejemplo, que parainnovar es necesario
contar con financiacidn o con recursos humanos suficientes, que solo las grandes
empresas pueden innovar, que el cambio implica correr riesgos... También es facil
encontrarnos con voces negativas que nos alertan sobre nuestra incapacidad para
la creatividad o para el cambio.

Todos estos mensajes tienen su origen en el miedo al qué dirdn o al fracaso o en
la comodidad, pero si sucumbimos a ellos, la creatividad estara ausente de nuestro
proyecto.

Aventurarnosalodesconocido nos saca de nuestra zonade conforty nos produce
temor, pero si queremos aprender y avanzar, la Gnica alternativa es atrevernos.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Las repercusiones de la falta de innovacion y creatividad en una empresa implican
no explorar o desaprovechar oportunidades para:
+  Mejorar los resultados, bien aumentando la demanda o reduciendo nuestros
costes.
- ldentificar necesidades no satisfechas.
+ Colocarnos en una posicion ventajosa en el mercado.
+ Proteger a nuestra clientela fiel de las ofertas de nuestros competidores.
- Aumentar la eficiencia de nuestra produccion o mejorar el diseno de nuestro
producto.
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Estimular la demanda.
Obtener una mayor calidad en nuestros productos o servicios.
Desarrollar nuestro potencial creativo.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Desmontando mitos

Asume que innovar es preocuparte por la mejora continua.

Destierra el mito de que lainnovaciony la creatividad solo tienen que ver con
aspectos tecnologicos.

No es necesario ser experta en tecnologia o en procesos para innovar o ser
creativa en tu empresa.

Lainnovacion, en muchos casos, se logra con “pequenos” cambios.

Preparando la actitud

Estate atenta, ve y escucha mas alla de tus cuatro paredes. Capta sutilezas y
oportunidades parainnovar.
Desafia las suposicionesy las reglas.
Analiza necesidades o resultados deseados por tu clientela a los que quiza
no estés prestando atencion.
Preparate para vivir el cambio como una aventura.
Comprométete a no culpar o castigar el fracaso. Abre genuinamente la
puerta de tu empresaala exploraciony el aprendizaje.
Analiza tu producto o servicio y tus relaciones comerciales desde otro
prisma.

+ Usa contigo un lenguaje motivador y que te refuerce.
Agenda espacios libres de tareas para la creatividad. La capacidad para
innovar es un recurso mas de tu empresa, al igual que tus capacidades
financieras, comerciales y productivas; debes gestionarla de manera
rigurosay eficiente.
Preocipate de innovar, incluso cuando todo vaya bien.

Seinnova innovando

Ten siempre una libreta a mano para apuntar las ideas que te surjan.
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Alimenta tu curiosidad, observa la realidad como si fueras una nina.

Las ideas no llegan por azar, necesitan esfuerzo.

Bed (cama)-Bus (autobls)-Bathroom (bano): los tres lugares en los que es
mas facil que broten nuevas ideas creativas.
Define una estrategiainnovadora.

Localiza tusrecursosy fortalezas.

Preparay planifica tus pasos.

Confirmay ejecuta las acciones definidas.
Monitoriza y mide resultados.
Modifica elementos, si es preciso.
Saca conclusiones 'y pon en marcha el

proceso de nuevo.
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Hablar en publico: como
enamorar a mi clientela

CASO PRACTICO

Dentro del programa Andrekintzailea impulsado por la Diputaciéon Foral de Bizkaia,
conla coordinacion de la Asociacion Bilbao Metropoli-30, se organiza un evento de
presentacion de diez proyectos emprendedores impulsados por mujeres.

El formato de la presentacion se llama PechaKucha. Se basa en estructurar la
presentacion de cada proyecto en 20 dispositivas y la emprendedora debe dedicar
exactamente 20 segundos a cada una de ellas, por lo que la duracién total es de 6
minutos, 40 segundos.

Dado que este evento cuenta con la asistencia de representantes institucionales,
empresas, pymes y emprendedores/as es una magnifica oportunidad para dar
a conocer las empresas, pero implica hacerlo en un escenario con mas de 100
personas de publico asistente.

Ibone tenia una empresa de marketing digital orientada especialmente a pymes,
por lo que participar en el PechaKucha era una buena oportunidad para contactar con
posibles clientes. Sinembargo, la solaidea de tener que hablar en pablico la horrorizaba.

A pesar de que preparamos su intervencion en sesiones de coaching, hasta el
tltimo momento no decidio si participaria o no.

Finalmente, lo hizo.

OBSTACULO

La habilidad para hablar en plblico es una competencia que se aprende alo largo de
laviday semejoraconlapractica. Sinembargo, en ocasiones no hemos tenido opor-
tunidades para fortalecer esa capacidad y nos sentimos incOmodas en situaciones
sociales, siendo el miedo a hablar en pablico la expresion mas aguda de este malestar.

Los sintomas mas habituales suelenincluir: temblores, sonrojo, sudoracion excesi-
va, tension muscular, sensacion de que nos faltala respiracion, voz temblorosa, miedo
a quedarnos en blanco o al ridiculo, ansiedad anticipatoria muchos dias antes de la

GUIA IMPRESCINDIBLE PARA EMPRENDEDORAS 127



presentacion, estrategias de evitacion para no enfrentarnos a la situacion temida...

CAUSAS

Entre las causas que pueden desembocar en las dificultades para hablar en plblico
se podrian mencionar:

Tendencia al perfeccionismo y miedo a equivocarnos.

Experiencias negativas previas. Haber cometido un error en el pasado
puede llevarnos a un malestar anticipatorio de que aquella situacion puede
repetirse.

Una educacion sobreprotectora en la que no hemos tenido muchas
oportunidades de trabajar y mejorar nuestras competencias comunicativas.
Falta de practica. Como todas las habilidades, las comunicativas también
requieren un contexto de practicay entrenamiento.

Timidez o introversion. Las personas timidas suelen rehuir el contacto social y
temen hacer el ridiculo o que los demas tengan una idea negativa sobre ellas.
Miedo a la critica. En ocasiones desarrollamos la creencia de que hablar en
pUblico es una actividad que nos expone con mayor intensidad al juicio y la
evaluacion ajenay esta interpretacion nos hace mas vulnerables.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entre las repercusiones mas habituales, podemos mencionar:
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Elinmovilismo o la evitacion de las situaciones que nos brindarian la
oportunidad de aprender y desarrollar esta competencia, por lo que nuestra
creencia limitante tiende a perpetuarse.

La ansiedad que genera el miedo a equivocarnos provoca que cometamos
los errores que tanto tememos.

Falta de aprendizaje, porque se alimenta el circulo vicioso que surge de
nuestraincapacidad.

Anticipacion de consecuencias negativas y juicio negativo de nuestra
capacidad.

Atencion excesiva sobre los sintomas fisicos que interpretamos como
ansiedad.

Minimizacion de nuestros logros y magnificacion de nuestras
equivocaciones.



SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
La preparacion

Estructura tu mensaje: introduccion, desarrollo y cierre, esto Gltimo debe ser
lo mas importante de tu mensaje.

Ten claro cuales son tus ideas fuerza. No improvises con tu estructura.
Ofrécete frases de reforzamiento.

Siente que conoces tu tema, pero habla buscando la conexion. Lo importante
no es lo que sabes si no que seas capaz de transmitir tus ideas y emociones.
Ensaya, ensaya, ensaya...

La actuacion

Atrapa a tu audiencia desde el momento en que comienzas a hablar.
El pdblico es un leén hambriento, tienes que darle “carne” continuamente.
De lo contrario, perderas su atencion y dejara de escucharte.
Mantén el contacto visual con tu audiencia. Trata de mirar a todos los
integrantes del publico mientras hablas.
Trabaja tu comunicacion no verbal, tu postura, tus gestos, ...
Coloca tus pies de manera paralela un poco separados, siéntete anclada al
suelo, fuerte.
Mueve tus manos conforme lo requiera tu mensaje.
Ajusta tu energia alo que transmites. Dosifica tus gestos en su justa medida,
sin exceso o defecto.
Planifica tu lenguaje paraverbal: el volumen de tu voz, el ritmo, tu entonacion,
paradas del discurso, interpelaciones o preguntas retoricas... Actla.

+ Transmite emocion con tus palabras. Entona.
Garantiza la comprension de tus palabras en términos de dicciony ritmo.

Tu actitud

Ama tu mensaje. Cree en lo que dices. Aseglrate de que tus palabras estan
alineadas conlo que eres.

Ama a tu pablico. Ten en mente la conexion con quienes te escuchan.

Amate a ti. Ten confianza en tu conocimiento y en tu capacidad de transmitir.
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Presentarse a examen:
afrontar la venta

CASO PRACTICO

Silvia habia creado una empresa de venta de servicios médicos online. En su
trabajo anterior por cuenta ajena, habia tenido acceso a los contactos principales
y personas de referencia del sector en el que ella trabajaba. Contaba ademas con
muchos anos de experiencia en la materia.

Creo su pagina web, su plataforma y todo lo necesario para comenzar a trabajar.
Solo le quedaba la parte mas importante: dar a conocer el proyecto a sus contactos
profesionales y comenzar la venta.

A pesar de que todas las cartas estaban a su favor, Silvia dedicaba cada dia
practicamente el 90% de su jornada a introducir datos en la plataforma. Se trataba
de un trabajo totalmente mecanico, sin aportacion de valor anadido alguno.
Ella se lamentaba de que no le quedaba tiempo nunca para la labor comercial.
Metaféricamente, era como si contara con un avién de propulsion listo para
despegary ella se demoraréa en lanzarlo cada dia revisando detalles insignificantes.
El problema es que cada dia que el avion permanecia en el hangar, suponia falta de
ingresos y mas pérdidas para su negocio.

En el proceso de coaching, analizamos todas las justificaciones que ella esgrimia
para evitar la venta y ella misma las fue desmontando una a una. Un dia, le plantee
la posibilidad de que una amiga suya le contara que se encontraba en la misma
situaciéon que ella. Le explicaria una a una todas las fortalezas con las que contaba y
le diria que estaba atascada sin poder comenzar a vender.

- “2Qué le aconsejarias a tuamiga?”

Y ella respondio sin pensar:

- “iQuelo haga YA!

Después cabeced afirmativamente. Era el momento de atreverse.
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OBSTACULO

Hablar de nuestraempresa, de lo que ofrecemos, de nuestro valor anadido, de nues-
tro diferencial en relacion con lacompetenciaimplica,en muchos casos, la aparicion
de dificultades que de manera consciente no logramos explicar y, sin embargo, nos
limitan, nos hacen demorar o evitar decisiones o tareas como si fueran muros infran-
queables alos que enfrentarnos.

En muchas ocasiones contamos con una amplia experiencia profesional en el
campo enque decidimos crear nuestraempresa, pero se hadesarrollado trabajando
por cuenta ajena. Nos sorprendemos de que antes éramos capaces de vender el
producto, los servicios, la empresa, ... Sin embargo, cuando decidimos dar el paso
de crear nuestra propia iniciativa empresarial y debemos asumir aquellas mismas
tareas que antes desempenabamos con soltura, surgen bloqueos, dudas, titubeos...
Nos cuesta hablar de nuestra empresa, nos cuesta vender, ¢ por qué?

CAUSAS

Cuando creamos una empresa se suele producir una identificacion profunda con la
ideaempresarial. El producto o servicio que ofrecemos al mercado esta muy vinculado
y unido a nuestro propio ser y a nuestra identidad.

Esaidentificacioneslaquellevaaque cuando debemos enfrentarnos alatareade
vender, enuna parte profunda de nosotras, sintamos que lo que estamos vendiendo
es nuestra propia valia profesional. Por ese motivo, el hecho de sentirnos evaluadas
y el riesgo de que la venta pueda desembocar en una negativa nos llevan a evitar lo
que vivirlamos como un juicio o un rechazo personal.

Unavez detectado el mecanismo que estalimitando nuestra actividad comercial,
el iinicoremedio eficaz consiste en desvincularse del resultado de lamismay afrontar
la venta como una relacion de confianza a largo plazo con nuestra clientela.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Lasrepercusiones de afrontar la venta como unjuicio o evaluacion personal desem-
bocan fundamentalmente en esquemas de evitacion. Buscamos excusas que nos
permitan evitar enfrentarnos aaquello que despierta en nosotras temores profundos
como el fracaso, elrechazo ola falta de capacidad. Este elemento, a su vez, tiene dos
tipos de consecuencias negativas: por un lado, nuestro proyecto se resiente ante la
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falta de desarrollo de la labor comercial y, por otro lado, no podemos incorporar ex-
periencias vitales positivas de la actividad comercial que nos ayudarian a desmontar
facilmente esquemas mentales distorsionados.

Igualmente se genera ansiedad al anticipar todas las consecuencias negativas
que prevemos como resultado de nuestra actividad comercial, lo cual se traduce en
sintomas fisicos como tension, nerviosismo, dificultades para conciliar o mantener el
sueno, dolores musculares, estrés, ... y malestares psicologicos que pueden acabar
danando seriamente nuestro equilibrio emocional y nuestra salud.

Finalmente,y dado que las personas buscamos la coherencia entre nuestros pen-
samientosy nuestras acciones, si pensamos que no sabemos vender, reforzaremos
todos los comportamientos que estén alineados con esa creenciay, por lo tanto,
fracasaremos en nuestros intentos comerciales, a pesar de que vaya en contra de
nuestros intereses.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Reflexiona

+ Reflexiona sobre lo que significa para ti tener éxito en tu empresa.

- Detecta obstaculos y apoyos para lograrlo.

- Convierte tu concepto de éxito en tu meta, es decir, en el objetivo que va a
guiar los pasos que tienes que dar.

Define tu valor anadido

+ Tenpresente que el objetivo de la venta es la creacion de una relacion
profesional a largo plazo.

+ Reflexiona profundamente para conocer y tener en cuenta cual es tu valor
anadido, porque es el elemento basico para definir tus servicios. Explicitalo
de manera que sea lo mas concreto posible.

- Séflexible para adaptar ese valor anadido en funcion de lo que tu clientela te
pida.

- Preguntaatus clientes en qué eres buena.

«  Esfuérzate por ofrecer los servicios en los que tl aportas de manera
diferencial, en los que tienes un valor anadido en relacion con el mercado.

- Investiga continuamente para analizar los servicios que puedes ofrecer
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en funcion de las necesidades que detectas en el mercado y en clientes
potenciales.

Ten en mente los puntos fuertes que son en los que te apoyas para ofrecer
tus serviciosy tu valor diferencial.

Planifica

Define y agenda las acciones concretas a corto, medio y largo plazo en
funcion de esa meta. Planifica con tu vision de éxito delante.

Ten en cuenta que la labor comercial supone tanto o mas trabajo que el
producto o servicio en st mismo.

Date cuenta de lo que ya esta hecho.

Planifica también tus actividades de ocio o de descanso.

Dale a cada actividad el tiempo que requiera.

Gana consciencia sobre como distribuyes tu tiempo, apunta durante una
semana estandar a qué dedicas el tiempo.

Gestiona tus contactos

Identifica los clientes potenciales de cada uno de los servicios que has definido.

Prioriza esa clientela potencial en funcion de algin criterio como, por

ejemplo: la posible rentabilidad, su relacion con tu red de contactos, el

nimero de productos que potencialmente puedes venderle, el incremento

de tu reputacion, ...

Haz visible tu trabajo en funcion de las necesidades que has detectado en tu

clientela. Colaboraciones en prensa, en otros blogs, ...

No olvides que los contactos que haces tienen como objetivo vender.

Para que un evento gratuito compense, tiene que ser fuente de contactos

comerciales.

Manejay actualiza tu red de contactos con todas las personas que conozcas.
+ Piensaen quién es tu cliente potencial, imaginatelo, piensa qué quieres que

sienta.

Comunicate con tu clientela

Escucha a tu clientela de manera activa.
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Intenta captar la atencion de tu interlocutor/a.

Adapta tu lenguaje a tu clientela. Habla su mismo idioma.

Ten claro tu objetivo de venta.

Cambia el enfoque de tu comunicacion: en lugar de lo que quieres contar,
dale a tu clientela lo que quiere oir.

Vive tus conversaciones comerciales como magnificas oportunidades de
testar en el mercado lo que funcionay lo que no.

Llévalo ala practica

Cuenta con una meta cuantificable.

Afronta la venta desde la intencion de ayudar a tu clientela.

Cuando alguien rechaza tu producto o servicio, no lo hace en su totalidad,
quiza simplemente no es el momento apropiado.

La venta también es (til para obtener informacion de primera mano y poder
ajustar poco a poco tu producto o servicio a tu mercado potencial.

Busca qué recursos te ayudan a enfrentarte con optimismo y valentia a
hablar de tu empresa.

Sitrabajas desde casa, quiza sea necesario que te vistas como cuando
sales ala calle a visitar a un/a cliente para poder transmitir la confianza que
necesitas, aunque sea a través del teléfono o de un e-mail.

Fortalece tu actitud
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Acuérdate de que nadie nace sabiendo vender y como todas las habilidades
se pueden aprender y mejorar.

Recuerda que la venta es un proceso vivencial y que hay tantas formas de
desarrollar la labor comercial como personas. Tl debes encontrar la forma

y el estilo que mejor se adaptan a ti, a tu personalidad y a los valores de tu
empresa.

Evita todo lo que anada ansiedad o juicio, s& amable contigo mismay animate
aprobar.

Recuerda que entre los acontecimientos que te sucedeny la actitud con la
que los vives, tus pensamientos son los elementos mediadores que te van a
llevar en una direccion u otra. Fijate en qué cosas piensas antes y después de
una conversacion comercial.



A medida que las conversaciones comerciales sean positivas, recuperaras
y fortaleceras la confianza que necesitas para asumir esta tarea
imprescindible de tu negocio de manera fructifera.

A vender se aprende... jvendiendo!
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Como delegar en mi equipo:
clarificando expectativas

CASO PRACTICO

Virginia habia creado una consultoria de internacionalizacién empresarial. Estaba
obligada a viajar de manera habitual y en las primeras etapas de su proyecto,
enseguida se hizo evidente la necesidad de contar con un equipo minimo de apoyo.

Aunque sus ingresos alin eran muy escasos, contratd a una antigua companera
de la universidad, Raquel, que se habia descolgado de su vida laboral con el
nacimiento de sus hijos.

Mientras Virginia vivia estresada tratando de dar respuesta a las peticiones de
los clientes, a los proyectos que le obligaban a viajar permanentemente, a gestionar
la parte administrativa de su empresa y a un largo etcétera de tareas, Raquel
vivia tranquila dando respuesta puntual a lo que Virginia le solicitaba. En muchas
ocasiones, incluso se marchaba antes de la hora.

Virginia confiaba en que cuando fuera preciso, Raquel demostraria proactividad
vy asumiria por si misma tareas que ella podia ejecutar al verla desbordada. Sin
embargo, aquel cambio de actitud no llegaba.

- “Elotro diame he dado cuenta de que yano puedo mas. Teniamos que presentar
una propuesta de proyecto europeo a un concurso que se cerraba a las 12 de la
noche y cuando ha llegado su hora, Raquel se ha levantado y me ha dicho que tenia
queirarecoger a su hijo a solfeo y ha dejado el proyecto que yo habia redactado sin
subir a la plataforma. Si no sale el proyecto, no tenemos ingresos. Se esta jugando
su trabajo. ;Por qué no lo entiende? ; Qué estoy haciendo mal?”

OBSTACULO
A partir de la definicion de metas, objetivos y tareas del proyecto, es necesario que

cada persona se responsabilice de las acciones concretas que le corresponden. En
estaasignacion detareas, solemos asumir que las personas de nuestro equipo saben
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cual es su tarea, su responsabilidad, sus areas de influencia exclusivay compartida,
etc., y mas habitualmente de lo que seria deseable, lo damos por hecho.

Sin embargo, en ocasiones surgen fricciones en los equipos ocasionadas por la
indefinicion, por los limites borrosos, por tareas de las que nadie se hace cargo, por
proyectos que varias personas consideran que les “pertenecen” o por iniciativas
en las que, alin gestionandose de forma compartida, se desconocen cuales son los
limites de actuacion propios y donde comienzan los de otra persona del equipo u
otro agente externo.

CAUSAS

Entrelas causas mas evidentes de estaindefinicion, podria mencionarse laausencia
de una conversacion clarificadora sobre responsabilidades, objetivos y tareas, en la
quelapersonaseainformada conla mayor claridad posible de las expectativas de su
desempeno, sin limitarse al “qué”, sino abordando igualmente el “como”.

Enocasiones, se evitan este tipo de conversaciones clarificadoras cuando es nece-
sario marcar limites con asertividad. Como vimos en el bloque anterior, la asertividad
implica expresar con claridad lo que pensamos, sentimos o necesitamos, teniendo
en cuenta los derechos, sentimientos y valores de nuestros/as interlocutores/as.
Ofrecer juicios criticos de manera respetuosa y asertiva'? es una tarea muy dificil y
delicada para personas que tienen un perfil comunicativo pasivo.

Otra causa puede estar vinculada a una identificacion absoluta de la persona
con la tarea que le corresponde, perdiendo de vista de qué manera su aportacion
contribuye ala vision y al objetivo general del equipo o del proyecto, es decir, ignorar

=

el “para qué” de su labor.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

Entre las repercusiones de esta falta de asertividad en cuanto a la clarificacion de
tareas por parte de quien lidera un equipo, la mas evidente es la falta de responsabi-
lidad, estandares bajos de desempeno, dejacion de tareas, repartos no equitativos

12 Laasertividad se define como “la habilidad de expresar nuestros deseos de unamaneraamable, franca,
abierta, directa y adecuada, logrando decir lo que queremos sin atentar contra los demas.” Emplear
la asertividad es saber pedir, saber negarse, negociar y ser flexible para poder conseguir lo que se
quiere, respetando los derechos del otro y expresando nuestros sentimientos de forma clara (www.
psicoterapeutas.com)
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de carga de trabajo, errores, etc.

Otraconsecuenciano deseada en elmarco de un equipo de trabajo consiste enla
pérdidade oportunidades de mejoray aprendizaje. Dar y recibir feedback?!3, especial-
mente critico, es una de las habilidades que en mayor medida influencia la capacidad
de crecimiento de una personay de un equipo. Sien miequipo no tenemos suficiente
confianza como para mencionarnos nuestras areas de mejora, perpetuaremos nues-
tros comportamientos, ajenas a las posibilidades que nos ofreceria la franqueza de
nuestros/as companeros/as.

Por otro lado, la identificacion de las personas con su puesto puede dar lugar a
situaciones surrealistas y no por ello poco habituales, en las que diversos puestos
o personas concretas del equipo se convierten en verdaderos obstaculos para el
desempeno colectivo. Desarrollan su trabajo y sus tareas, pero se olvidan de como
ello forma parte de un proposito mayor: el del equipo, la organizacion o la empresa.

En su extremo mas conflictivo, lamentablemente no es extrano despedir a per-
sonas, bajo lajustificacion de que no alcanzan estandares que la gerencia no les ha
transmitido o, lo que es peor, que ni siquiera la gerencia conoce y, alin menos, los/as
profesionales despedidos/as.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS

Planifica las tareas de tu equipo

- Recuperay fortalece el objetivo comun.

+ Planifica conjuntamente a largo plazo.

+ Buscala complementariedad con el resto del equipo.

«  Transforma objetivos estratégicos en operacionales.

- Confirma areas de responsabilidad y define los objetivos dentro de ellas.

Clarifica objetivos y expectativas

- Mantén conversaciones periddicas con las personas de tu equipo para

13 Feedback es una palabra del inglés que significa retroalimentacion. En este contexto, se utiliza como
sinonimo de respuesta, reaccion u opinion que nos da un interlocutor como retorno sobre un asunto
determinado.
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establecer, de comin acuerdo y teniendo en cuenta categorias profesionales
y perfiles, las metas, objetivos, tareas y responsabilidades individuales.

+ Junto con latarea, define conjuntamente las expectativas al respectoy los
indicadores de medida y criterios de evaluacion, a través de los cuales vas a
valorar el desempeno de esa persona.

+ Buscael compromiso en producir resultados especificos definidos.

- Evitalas ambigliedades. Claridad no es opuesto a amabilidad.

+ Aseglrate de que cada persona es consciente de su aportacion de valor al
conjuntoy ala consecucion del propdsito general.

+ No te conformes con estandares bajos, pide objetivos elevados y tareas
ambiciosas.

- Contrastalarespuestay mantente alerta sobre desequilibrios o
repercusiones negativas. Busca el equilibrio entre exigenciay viabilidad.

Gestionalas relaciones y las emociones

+ Reinstaura el marcador de equipo como Gnico indicador del desempeno
de las personas, suprimiendo expresamente cualquier posible refuerzo
derivado de la tarea individual.

+ Conocealas personas de tu equipo: su personalidad, su capacidad, sus
intereses, sus necesidades...

+  Demuestra confianza en su capacidad. Una imagen poderosa repercutira de
manera positiva en la motivacion y esfuerzo.

y respetuosa.

- Séflexible.

- Valora de manerajusta sus aportaciones.

+ Recompensa su rendimiento.

Preparate para tus conversaciones dificiles

+ Siuna conversacion de limites se te hace dificil, prepara el entorno, tu cuerpo
y tu emocionalidad.

- Evita el patron de callar y “tragar” conversaciones pendientes.

+  Comprométete a estar al dia con tus pensamientos y emociones.

- EvalGa prosy contras de tus conversaciones pendientes. Analiza si la
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conversacion es relevante para el objetivo del equipo y si se trata de una
opinidn apoyada en datos o es, simplemente, un juicio subjetivo. No es
preciso decir todo lo que piensas.

- Dirigete ala persona con quien tienes que solventar tus discrepancias,
evitando otras voces amigas para tu desahogo.

- Aseglrate previamente de que el proposito de la conversacion consiste
en aprender a hacer las cosas de manera compartida mejor en el futuro;
a solventar una situacion problematica; a realizar peticiones o a alcanzar
compromisos mutuos concretos.

Feedback y conversaciones de limites

«  Expresar nuestras opiniones y necesidades no puede hacerse de cualquier

maneray sobre todo, sin ofrecer el mismo respeto a las que muestran las
demas personas.
+ Evita comentarios despectivos, ironia o cinismo.

+ Revisa tu comunicacion no verbal que expresa mucho mas que tus palabras.

- Evita etiquetas, generalizaciones, criticas o intuiciones sobre posibles
motivos.

+ Haz comentarios dirigidos a un comportamiento que sea susceptible
de ser modificado; lo mas descriptivo posible; evitando censuras e
interpretaciones; refiriéndote a las acciones, al comportamientoy noala
persona.

- Especificacomo esas acciones te afectan atiy solicita de forma concreta el

cambio de actitud que desearias al respecto.

+ Indaga sobre el punto de vista de la otra persona, con curiosidad y respeto.

- Sanalas posibles heridas emocionales, evalla los posibles danos,

reconociéndolos para minimizarlos y ofreciendo disculpas o elementos de

reparacion, en caso de que fuera necesario.

+ Recuerda que no sblo la parte critica es necesaria, también es esencial dar

juicios positivos y valoracion.
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Cuando la criatura
tiene dos madres

CASO PRACTICO

Ane y Lucia habian creado un estudio de arquitectura. Antiguas companeras en la
universidad, sus caminos confluyeron en la creacion de una empresa juntas.

Tenian personalidades muy diferentes, Ane era muy meticulosa, exigente y tenaz
Lucia, por su parte, era mas pasional, emocional y vital.

Sus situaciones personales también eran muy distintas. Ane tenia hijos y
su marido no tenia trabajo, por lo que el estudio era una pieza clave dentro de la
subsistencia de su familia. Lucia vivia en pareja, pero no tenia familia y con los
ingresos de su pareja era suficiente para vivir sin demasiadas estrecheces.

Entre las dos, comenzaron a surgir desencuentros entre la forma de gestionar
el proyecto empresarial. Ane estaba preocupada por aumentar la facturaciéon, no
escatimaba en horas de dedicacién, mientras veia que Lucia se mostraba mas
flexible y era capaz de alternar jornadas maratonianas con dias libres.

De manerasutil,al principio, pero de forma mas evidente después, Ane trasladaba
criticas y reproches a Lucia por lo que interpretaba como falta de compromiso y
esfuerzo.

Lucia comenzb a languidecer ante las criticas. Habia perdido la alegria en el
trabajo y se asfixiaba.

“Esto tiene arreglo?” -consultaron las dos preocupadas.

OBSTACULO

Para construir los valores del equipo, las personas tienen que renunciar a algo inelu-
diblemente. Es preciso encontrar el punto de equilibrio, en el que cada personasienta
que los valores establecidos le representan de alguna manera, aunque no sean los
suyos en exclusiva. Para forjar un consenso es necesario diferenciar lo anecdotico
o superficial de lo importante y trascendente y, aunque siempre implica una cierta
renuncia, es preciso mantener la identificacion personal con el proyecto.
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CAUSAS

Tanto en el ambito individual, como en el seno del equipo, vivir de acuerdo con nues-
tros valores nos da plenitud, coherencia e integridad, aunque en ocasiones resulte
incomodo o dificil. Nuestros valores responden a la pregunta de quiénes somos. Son
nuestraidentidad.

Cuando en una iniciativa empresarial, los valores del proyecto no nos represen-
tan o se nos imponen de manera mas o menos explicita a través de la prédica, la
persuasion o la manipulacion, esto se traduce en un desapego hacia la empresa.
No la sentimos como nuestra. No nos comprometemos con una vision de la que no
formamos parte, en la que no nos vemos reflejadas, en la que no esté presente de
alguna manera nuestraidentidad.

El proposito, la vision, lamisiony los valores deben ser compartidos, deben definirse
y construirse entre todas las personas del equipo, de manera que todas y cada una
de ellas sientan, aunque sea de manera parcial, que el objetivo general les identifica.
Nadie se involucra totalmente en una causa que no es la suya. La mera presencia de
un proposito firme no basta. Debemos sentir que es sélido. Debe estar empapado
de emocion, de esperanza, de ilusion y representarnos. Las visiones compartidas
deben surgir de visiones individuales. La Unica visidon que nos motiva, es la nuestra.

REPERCUSIONES O LIMITACIONES

La repercusion mas clara es la falta de compromiso con un proyecto que no nos
representa. Cuando esto ocurre podemos movernos entre distintos grados de involu-
cracion que oscilaran desde la apatia, el conflicto o la desobediencia, elacatamiento
areganadientesy elacatamiento formal, hasta el acatamiento genuino. Pero ninguno
deellos, nisiquiera este Gltimo en el que hacemos de buen grado lo que se esperade
nosotras, supone compromiso.

SOLUCIONES Y HERRAMIENTAS
Definicion de los valores
+ Conoce tus valores.

+ Propicia que las personas de tu equipo también se hagan conscientes de los
suyos.
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« Elaboraun listado compartido de los valores de las personas que forman el
equipo.

- Consensua en qué valores individuales de las personas del equipo vais a
fundamentar los de la empresa.

+ Garantiza que los valores estan alineados con el propésito y la mision de la
empresa.

- EvalGa hasta qué punto estan esos valores presentes en la actualidad.

Concrecion en los comportamientos

- Define en qué comportamientos concretos del equipo van a estar presentes
esos valores.

+ Especifica de qué manera nos comportamos de acuerdo con ellos con
conductasy ejemplos concretos.

+ Imagina qué pasaria si todos/as nos comportasemos de esa manera; como
serialaempresa...

+ Resume enuna frase laidentidad de tu equipo.

- Recupera esaidentidad para solucionar conflictos y problemas, en
situaciones de crisis y para generar motivacion.

+ Verifica periddicamente si cumplimos con los comportamientos y las
conductas que hemos establecido.

- Detectadonde estan los retos y obstaculos que surgen en la puesta en
marcha.

+ Ajusta grados de compromiso y cumplimiento que seanrealistas y viables.

- Felicitate en las situaciones de éxito y celébralo con tu equipo.

GUIA IMPRESCINDIBLE PARA EMPRENDEDORAS 143






La receta final:
el empoderamiento

Como hacer frente al temor
de introducir la mano en la chistera
y que no haya nada



Por qué el empoderamiento

Alolargo de estas paginas hemos repasado diversos bloqueos u obstaculos que son
habituales en el emprendimiento de las mujeres.

Elhecho de que se produzcan con mayor frecuencia en ellas, no quiere decir que
los hombres emprendedores no los experimenten, sino que la experiencia demuestra
que las emprendedoras deben afrontar esas problematicas de manera diferencial
y con mayor frecuencia que los hombres.

Como mencionabamos en la introduccion de este libro, fruto de estereotipos y
creencias sobre nuestros roles personales y profesionales, las mujeres empren-
dedoras se enfrentan a la creacion de su empresa con modelos fundamentalmente
masculinos, que en muchas ocasiones no les representan.

Por otrolado, muchos delos bloqueos que aparecen vinculados con la exposicion
al mercado, con el ejercicio de la venta, con la consciencia de la aportacion de valor,
delas fortalezas, etc.,chocan frontalmente con una cultura social que ha educado a
las mujeres enladebilidad, enladependencia, en elabandono del protagonismo, enla
sumision, etc. Todo ello hace que las emprendedoras deban anadir a las dificultades
propias del lanzamiento de su empresa, las que tienen que ver con la eterna duda
de si estan o no a la altura de lo que la vida, la empresa, el mercado o las personas
relevantes para ellas esperan.

Puestos a anadir términos al listado de techos de cristal, muros de hormigoény
suelos pegajosos que describen muchos de los obstaculos con los que las mujeres
se enfrentan de manera diferencial en el desarrollo de su carrera profesional, me
gustaria proponer una de las frases que mejor recoge, desde mi punto de vista, las
emociones que experimentan en muchas ocasiones las emprendedoras: “Miedo a
introducir la mano en la chistera y que no haya nada™.

Por todo ello, se precisa un acercamiento con perspectiva de género para apo-
yar el emprendimiento de las mujeres y, en este sentido, uno de los elementos que
subyace en la raiz de todos estos bloqueos y que, por tanto, cobra unaimportancia
trascendental reside en el empoderamiento.

El empoderamiento puede definirse como el proceso por el cual se aumenta la

14  Estafrase surgio en uno de los Emakumeetings, reuniones periddicas, normalmente mensuales, de
caracter participativo y vivencial, organizadas por EmakumeEkin en las que se abordan aspectos
previamente definidos por las socias.
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fortaleza espiritual, politica, social o econdmica de las personas y las comunidades
paraimpulsar cambios positivos en las situaciones en que viven.

El término abarca, por lo tanto, una extensa gama de significados, aunque tra-
dicionalmente se ha aplicado a grupos sociales vulnerables o que son victimas
de marginacion. Sin embargo, mas recientemente se ha extendido su aplicacion
vinculado a las mujeres.

El empoderamiento se refiere, por lo tanto, a la capacidad de las personas para
lograr una transformacion, a través de la cual, consiguen convertirse en protagonistas
de su propia vida.

En el caso de las mujeres, este empoderamiento abarca distintas vertientes:

+ Individual.

- ldeologicay cultural, frente a los roles patriarcales que colocan a las mujeres

en responsabilidades dependientes y vulnerables.

+  Econdmica, para que las mujeres puedan ser parte de los procesos de
decision pablicos y privados que les afectan.

Elempoderamiento tiene, sin duda, unimpacto positivo e influye de manera trans-
versal en todas las areas de esas empresas lideradas por mujeres, entre las que
podemos destacar:

+ Eneldesarrollo de la actividad comercial, porque existen muchas
emociones negativas vinculadas al proceso de venta, derivadas
fundamentalmente del miedo al rechazo, del sentimiento de fracaso ante una
negativa o de sentir que el producto, la empresa o la propia persona no estan
alaaltura delo que se precisa. Para ello, es necesario ofrecer una alternativa
diferente a la mujer emprendedora, de manera que pueda enfrentarse de
manera satisfactoria al proceso de venta.

+ Gestion emocional y fortalecimiento de la autoestima, con el objetivo de que
cada emprendedora reconozca sus propios recursos y fortalezas de manera
objetiva y realista, haciendo frente a creencias limitantes sobre su capacidad,
eficacia o aportacion de valor.

- Enrelacion conla presencia digital, es necesario que las emprendedoras
sean conscientes de cual es su valor anadido, de manera que su presencia
y lade suempresa eninternet, sea coherente con ély lo transmita
adecuadamente.

+ Lagestion del tiempo es otro de los aspectos en los que el empoderamiento
tiene influencias positivas, ya que, en ocasiones se retrasan tareas
empresariales que provocan pereza o verglienza. Sin embargo, detras
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de estas emociones se encuentra en ocasiones el miedo que hemos
mencionado al abordar, por ejemplo, las tareas comerciales.

Por todo ello, es tan importante trabajar el empoderamiento, como proceso que
contribuye aincrementar la confianza en nuestras propias capacidadesy acciones

en general, y en el empredimiento femenino, en particular.
El empoderamiento contribuye a que:

Cada emprendedora identifique sus propios recursos y pueda hacer uso de
ellos en el momento oportuno.

Ejercite sus potencialidades.

Encuentre su equilibrio y bienestar reflexionando sobre su método de
trabajo.

Despierte su curiosidad motivandola a progresar.

Aclare sus objetivos, reconozca los obstaculos y encauce el camino para
solventarlos, y

mejore su toma de decisiones y favorezca su responsabilidad sobre las
mismas.

Construyendo tu empoderamiento

Entodoslosapartados de herramientas para superar cadabloqueo, hay diversidad de

tareas que de una manera u otra van a contribuir a tu empoderamiento, pero a modo
desintesis, te resumo a continuacion algunos elementos basados fundamentalmente
en el marco filosofico de la Terapia Racional Emotiva Conductual de Albert Ellis*®,
que pueden ayudarte en este camino de autoconocimiento y crecimiento personal:

15
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Interés por ti misma. Aunque el cuidado y preocupacion por otras personas
es conveniente y necesario, no relegues el interés por ti mismay tu bienestar.
Autoaceptacion. Valora el hecho de estar viva, acéptate como eres de
manera incondicional, asumiendo tus propias limitaciones. No te valores por
tus logros externos o por el juicio de los demas.

Autocuidado y disfrute. Diviértete. Busca el bienestar y evita el dolor, pero

AlbertEllis (1913-2007) fue un psicélogo americano famoso por crear un enfoque terapéutico conocido
como “Terapia Racional Emotiva Conductual”, que se basa en el cambio de creencias irracionales o
negativas, que contribuyen al malestar del paciente, por otras mas positivas, optimistas y adaptadas
alarealidad.



sin obsesionarte con la obtencion de gratificaciones o placeres de forma
inmediata. No renuncies al disfrute del presente por el temor al dolor futuro,
ni renuncies al bienestar futuro por las dificultades que puedes encontrar en
el presente.

Interés social. Vive en comunidad. Actlia éticamente. Respeta y defiende los
derechos de las demas personas y contribuye al bienestar de la sociedad de
manera solidaria.

Relaciones positivas. Desarrolla relaciones de confianza, calidad, empatia e
intimidad, que sean estables y nutritivas.

Autodireccion. Asume la responsabilidad de dirigir y gobernar tu propia vida,
sin necesidad de contar continuamente con el apoyo de los demas o con la
expectativairreal de que las circunstancias siempre deben estar a tu favor.
Regula tu conducta por normas internas, refuerza tus convicciones y limita
los efectos de la presion social.

Control o dominio del medio. Desarrolla tu habilidad para seleccionary
crear los ambientes positivos que favorecen la satisfaccion de tus deseos 'y
necesidades.

Autorresponsabilidad. Acepta la parte de responsabilidad que tienes sobre
tus pensamientos, emociones y comportamientos, sin culpar de manera
defensiva alos demas o a las circunstancias.

Tolerancia a la frustracion. Concédete a tiy alos demas el derecho a
equivocarse, evitando condenas y tratando de modificar las circunstancias
adversas cuando es posible o aceptandolas cuando no se pueden cambiar.
El sentido de la vida. Busca y define el proposito, la direccion y el objetivo

de tu vida, que contribuyan a promover tu motivacion para actuary
desarrollarte.

Flexibilidad. Evita establecer reglas rigidas e inalterables contigo mismay
con los demas. Mantén posturas flexibles, abiertas al cambio y al aprendizaje.
Adaptacion alaincertidumbre. Reconoce el hecho de que vivimos en un
mundo incierto y admite que existen pocas certezas o verdades absolutas.
Asuncion de riesgos. Asume los riesgos que a veces acompanan la
consecucion de tus objetivos, como cuando has decidido emprender, aunque
exista la posibilidad de no conseguirlo. Sé aventurera sin ser temeraria.
Expectativas realistas. Acepta que no es posible obtener siempre todo

lo que deseas y abrete a la experiencia del sufrimiento o el dolor cuando
aparezcan en tu vida.
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«  Compromiso creativo. Implicate vitalmente en algln proyecto que te motive,
asume alglin compromiso social, explora posibilidades de hacer las cosas de
formas diferentes.

¢ Crecimiento o desarrollo personal. Concibe tu vida como un continuo
proceso de cambio, aprendizaje y desarrollo. Desarrolla tus potencialidades
para crecer como personay alcanzar el maximo de tus capacidades.

* Pensamiento logico y saludable. Autorregula tus pensamientos, emociones
y conductas reflexionando sobre ellos y sobre las consecuencias de tus
acciones. Evalla el grado de consecucion de tus metas y objetivos.

iPreparate para esforzarte! Nunca nadie dijo que esto fuera facil, pero estoy segura
de que, si te embarcas en la aventura de fortalecerte, los beneficios de sentirte sa-
tisfecha con tu propia vida compensaran ampliamente tus esfuerzos.

Si tuviera que resumir en una frase el mensaje que me gustaria transmitirte con
estas paginas, te diria: “Cree en tiy en tu proyecto; siente con tu cuerpo y tu mente
que eres capaz; confia en tus fortalezas y recursos; gobierna tu vida desde el pro-
tagonismo”.

Y recuerda: en cualquier situacion, TU DECIDES.
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Si eres mujer y has decidido emprender, te felicito por tu valentia.

Sin duda, hace falta ser valiente para apostar por el emprendimiento comae alternativa
profesional; hace falta ser valiente para solventar cada jornada un sinfin deieontratiempos
y obstaculos que llevan hasta el limite tu capacidad de aguante, tu perseverancia, tu
tenacidad y tu positividad; hace falta ser valiente para salir al mercado y transmitir que
tienes un producto o servicio que merece la pena; hace falta ser valiente para apostar por
tu empresa, para no tirar tus precios, para decir que NO, para poner limites a clientela,
proveedores y colaboradores; hace falta ser valiente para respetarte a ti, a tu tiempo de
descansoy a tu vulnerabilidad como ser humano...

En definitiva, la valentia es una de tus fortalezas y en este libro vas a descubrir como
aprovecharla, ya que esta pensado para ser leido y utilizado como un manual de caracter
eminentemente practico, en el que encontraras herramientas dtiles y concretas, de
aplicacion real, que te ayudaran a sacar adelante tu empresa, al tiempo que fortalecen

tu desarrollo profesional y personal. jAdelante!
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