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Krows: guare

Somos capaces de dar de corrido el dato actualizado de la prima de riesgo, cuando no hace mucho
nuestro tépico de conversacién en el ascensor no pasaba del “parece que va a llover”. Mas reciente es
que hayamos aprendido que la prima de riesgo se relaja (y de paso nosotros también) con la
recuperacién de la confianza... Un ejemplo mas que incorporar a los muchos que nos ofrecen
Stephen y Greg para apuntalar su afirmacion: la confianza cambia la prosperidad, la energfa y la
alegria.

Titulo completo: “Confianza Inteligente. La Creacion de Prosperidad, Energia y Alegria en un Mundo de Baja
Confianza”. Editorial Paidds. Autores: Stephen M. R. Covey y Greg Link. 1° Edicion Septiembre 2013. 367

paginas.

Con sus nombres propios, Stephen, Greg, encabezan las vivencias personales con las que ilustran su
afirmacién. Son decenas los ejemplos adicionales de personas y empresas con los que van salpicando
el libro y algunas citas textuales de personajes relevantes, verdaderamente bien traidas, subrayan y
marcan el recorrido. Porque esa es su propuesta: iniciar un camino para el que desgranan cinco etapas
(acciones).

Un aldabonazo para arrancar con fuerza. Declaraciéon de intenciones: proporcionar un nuevo prisma
que permita ver como afectan las cuestiones de confianza a todos los ambitos y cémo trascender el
pensamiento tradicional para extender la Confianza Inteligente.

a paradoja que plantean es que en una situacion de crisis, en un mundo en el que la confianza
La parad lant ituacion de crisis, mund 1 1 fianz
practicamente no existe, hay personas, empresas, organizaciones, que trabajan contribuyendo a su
renacimiento. Y recogen los beneficios de esa manera de actuar. Y los extienden.

Nos sefialan que la mayoria, sin embargo, no somos conscientes de llevar gafas: las de la confianza
ciega o las de la desconfianza. Las de la confianza ingenua, crédula o infantil, esa que no exige
demasiado esfuerzo ni reflexién o aquellas otras de la sospecha, porque nos parece plenamente
justificada al estar las pruebas por doquier.

Stephen y Greg son rotundos: existe la alternativa, la Confianza Inteligente. ¢Y qué es? Criterio que
minimiza el riesgo y maximiza las posibilidades. El modo de actuar con alta confianza en un mundo
de baja confianza.

Dos factores son clave: la predisposicién a confiar y la capacidad de analisis. El primero es emocional
y nos permite abrirnos a un mundo de posibilidades. El segundo es racional y debe evaluar tres
variables fundamentales: oportunidad (qué vamos a confiar a otro), riesgo (en qué grado), y
credibilidad (competencia de los implicados).

¢Somos dignos de confianza? O crefbles. Esa es la otra cara de la moneda. Si lo somos, y confiamos,
estamos de lleno en el circulo virtuoso ascendente. Porque la confianza es reciproca. Y su opuesta
también.

Tomar la decision de creer en la confianza es el primer paso en este camino. Es potenciar nuestra
tendencia natural a confiar. Stephen y Greg han encontrado creencias comunes firmemente asentadas
en la conducta de aquellos que conffan: creen que son dignos de confianza, creen que se puede
confiar en la mayoria de las personas y creen que la confianza es la mejor manera de liderar.

Como segundo paso del recorrido nos lanzan un desafio: empezar por uno mismo. La credibilidad
nos proporcionard la fuerza y la seguridad. Es una oportunidad constante y un reto constante.
Ganarse la confianza, generar confianza es dificil. Mds dificil es recuperarla si se pierde. Por ello el
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foco en la constancia y en la importancia de los momentos, de cada momento. ¢A que somos capaces
de identificar en nuestras vidas alguno de esos momentos clave, “momentos de confianza’?

El tercero es la declaraciéon de intenciones: decir qué se va a hacer y por qué se va a hacer. Es
imprescindible comunicar a los demas. Explicando el por qué influimos activa y positivamente en las
conclusiones a las que llegan y aumentamos las posibilidades de conseguir su confianza. Es una
estrategia que entrafla riesgos, pero también lleva aparejada la posibilidad de obtener mejores
resultados. Multiplicador del desempefio, acelerador de confianza.

Cumplir con la declaracién de intenciones es un principio global y nuestro cuarto paso. Un minuto
pata la reflexién sobre las cuatro posibles combinaciones de la pareja decit/hacer nos aboca, a estas
alturas, a un dnico par posible: “decir construye esperanza, hacer constrnye confianza”. Y si no se puede
hacer? Rotunda la respuesta: “comuniquelo de forma clara y transparente y reformmule o renegocie soluciones
alternativas”.

En el dltimo paso, liderar a la hora de confiar en los demas, Stephen y Greg nos ofrecen su
invitacién. Es mucho més que tomar la decisién de confiar, es actuar basindose en esa conviccion.
Cabe la posibilidad de que no veamos los resultados del proceso de transformacién que ello
desencadena de forma inmediata, lo que es seguro es que no veremos todos los resultados que
genera: por la dimensién que alcanza en su expansion.

¢Cémo hacerlo? Desde donde estamos. Cada uno donde esta. Es el poder de uno. Irresistible la cita
de cierre de Helen Keller: “Sdlo soy una, pero soy una. No puedo hacerlo todo, pero puedo hacer algo; y como no
puedo hacerlo todo, no me negaré a hacer lo que si puedo hacer”.
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