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Es una opinién muy extendida que
los animales se guian “por el
instinto” y que, por el contrario, los
seres humanos se guian “por la
razén”, algo que supuestamente
nos convierte en criaturas mas
“evolucionadas”. Hendrie
Weisinger, sin embargo, revela que
lo inverso es cierto, y ese
descubrimiento conforma la base
sobre la que se asientan los tres
destacados hallazgos que presenta
en su libro “El genio del instinto”.

El primero de esos hallazgos senala
que el comportamiento humano es
mas inteligente que el animal
porgue contamos con mas instintos
-y no menos-. Con ellos, ya
disponemos de todo Ilo que
necesitamos para mejorar nuestras
vidas, es decir, estamos
“programados” para triunfar.

El segundo descubrimiento indica
que el hombre ha perdido el
contacto con sus instintos y que,
en la mayoria de los casos, actla
en contra de aquello a lo que le
impulsarian.

El tercer y tal vez mas importante
hallazgo es que podemos mejorar
todas las vertientes de nuestra
vida -matrimonio, familia, trabajo,
negocios- recuperando nuestros
instintos y utilizandolos en nuestro
beneficio.
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INTRODUCCION

La conclusién que se impone tras el material presentado en el libro es que las
personas y organizaciones que mas triunfan en el mundo son precisamente
aquellas que mas se apoyan en sus instintos.

La psicologia evolutiva, una ciencia que cada vez cobra mayor relevancia y que
estd en la base de este libro, nos ensefa que nuestra mente es un conjunto de
mecanismos evolucionados o “instintos” disefiados para resolver los problemas
gue nos plantea la supervivencia. Generacién tras generacion, durante millones
de afios, la seleccion natural ha ido programando el cerebro humano y el de las
demas especies para la supervivencia y la reproduccion.

Las habilidades que perduraron a lo largo del tiempo se preservaron porque
ayudaron al hombre primitivo -y lo siguen haciendo con el hombre actual- a
solventar sus dificultades de adaptacion: desde la busqueda de una cueva donde
vivir hasta una empresa seria en la que trabajar, desde la organizacién de una
caceria hasta la de un equipo en el que trabajar conjuntamente con los demas
miembros. Los que triunfaron porque fueron capaces de resolver los escollos que
la adaptacién plantea fortalecieron asi su “nicho ecolégico” y su lugar en el
mundo.

El ser humano dispone de un gran numero de instintos que le asisten para
sobrevivir y desarrollarse. Recobrar conciencia de ellos y utilizarlos nos ensefiara
como aprovechar nuestro genio natural para triunfar y prosperar. Weisinger ha
optado por centrarse en los seis instintos principales y explorarlos a fondo:

- La busqueda de cobijo: nos ayuda a entrar en un entorno que nos
proporciona autonomia.

- La busqueda de ayuda: nos sirve para proteger nuestra vulnerabilidad.
- El ofrecimiento de ayuda: nos permite desarrollar a los demas.
— La belleza: nos hace capaces de atraer a los otros.

- La cooperacidén: nos facilita el estimular y desarrollar unas relaciones justas y
productivas.

- La curiosidad: nos capacita para situarnos siempre por delante de los demas.

La naturaleza nos hace ver que estos seis procesos instintivos son nuestras
herramientas evolucionadas, las que nos permiten mejorar continuamente
nuestra salud, felicidad, nuestra creatividad, nuestra familia y nuestra sociedad.
La prolongada existencia de estos instintos a lo largo de miles de afios es la
prueba definitiva de su eficacia.
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Parte I: La busqueda de cobijo

Las hembras murciélago se procuran
siempre un nido que les proporciona un
entorno seguro, les protege de los
depredadores y de las condiciones
climaticas adversas y favorece la creacion
de un microclima propicio para el
nacimiento y crecimiento de las crias. No
es, por tanto, inusual encontrar un nido de
murciélagos en un edificio o iglesia
abandonados: estos mamiferos han llegado
hasta alli empujados por su instinto de
busqueda de cobijo; han encontrado un
ambiente que se ajusta a sus necesidades y
les permite perpetuarse como especie.

Tal y como han demostrado varios estudios,
los murciélagos que habitan en edificios
entran en estado de hibernacién con menos
frecuencia que los que viven en cuevas.
Gracias a ello, los primeros mantienen su
actividad durante un mayor nimero de dias
y disfrutan de mas tiempo para desarrollar
el feto.

Sus instintos de busqueda de cobijo
conducen a los murciélagos a elegir un
nuevo habitat que los protege de los
depredadores, les ayuda a ahorrar energia,
acelera la gestacion y favorece un
crecimiento mas rapido de las crias. Con
estos habitos de los murciélagos, la
naturaleza nos ensefla que encontrar un
entorno favorable resulta esencial para
mejorar nuestras vidas.

La satisfaccion frente al crecimiento.
Muchas personas se declaran satisfechas
con su trabajo o con sus relaciones. La
satisfaccion es una especie de adaptacion.
Su valor evolutivo reside en que sirve a los
individuos para permanecer en un ambiente
determinado y mantener sus amistades,
familias y entorno. Las personas satisfechas
permanecen en el “rol” que les ha tocado
vivir, soportan el estrés que pueda
provocarles y no suelen desear cambiarlo
por otro distinto.

No hay nada censurable en sentirse
satisfecho. La satisfaccion es una sensacion
agradable, pero no nos permite crecer ni
nos obliga a movernos: es mas bien todo lo
contrario. Esto es valido tanto para
personas como para organizaciones. Son

cientos los casos de empresas que, por
sentirse satisfechas con su posicidon en
determinado momento, han quedado a la
cola de su sector o incluso han
desaparecido.

Los instintos de busqueda de cobijo existen
para ayudarnos a encontrar un entorno que
nos posibilite un crecimiento continuo,
donde nuestro autodesarrollo sea una
sensacion tangible. En el mundo actual,
esto significa vivir inmersos en un habitat
que continuamente promueva nuestro
desarrollo.

La exploracion del entorno. Una de las
maneras de buscar un entorno de estas
caracteristicas es la exploracion activa, que
nos permite determinar si el nuevo
ambiente tiene la capacidad de satisfacer
nuestras necesidades basicas o no. Dicha
exploracion ha de tener en cuenta dos
variables: el tiempo y los datos.

El tiempo es la variable inherente a la
evolucion:  cualquier cambio necesita
tiempo. El progreso de un estudiante o de
un empleado requiere un lapso determinado
que es dificil acortar. Una busqueda de
cobijo instintiva necesita, por tanto, tiempo
suficiente para explorar un entorno vy
asegurarse de que la eleccidon haya sido la
acertada.

Analizar los datos sobre nuestro nuevo
entorno es esencial para tomar la decision
acertada acerca de si debemos quedarnos o
no en él. El hombre primitivo que
“analizaba” los componentes de cada nuevo
entorno que encontraba, para decidir si
valia la pena quedarse o proseguir la
blusqueda, era mejor explorador que aquel
pariente suyo que enseguida se establecia
en un lugar, atraido por sus vistas, pero
que al final resultaba estar demasiado
alejado del punto de intercambio de
mercancias.

La busqueda de cobijo en la actualidad. En
nuestra vida cotidiana se dan muchas
oportunidades para beneficiarnos del
instinto de busqueda de cobijo: la busqueda
de pareja, de empleo, de un entorno mas
autonomo, de la salida de una relacion
tormentosa, etc.
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En lo que se refiere al trabajo, el instinto de
blusqueda de cobijo nos aconseja explorar el
medio en el que nos movemos para lograr
una vision global de todas las fuerzas que
puedan impactarnos. En lugar de
someternos s6lo a una entrevista,
deberiamos también “entrevistar al trabajo”
para obtener toda la informacion necesaria
antes de tomar la decision que mejor se
ajuste a nuestros intereses.

Cierta aspirante a novelista estaba
entusiasmada con la posibilidad de
conseguir el cargo de editora adjunta en
una revista técnica. Creia que aceptar el
puesto le ayudaria a ampliar sus
conocimientos del proceso creativo y de la
escritura de ficcién. Envid a la revista su
expediente académico, recomendaciones, y
muestras de sus trabajos de colaboracion
en el periddico universitario; finalmente,
consiguié una entrevista por teléfono y la
contrataron. Accedié al puesto con grandes
expectativas soélo para descubrir, una
semana después, que se aburria
mortalmente. Sélo con que se hubiera
tomado la molestia de informarse sobre el
tipo de textos que tendria que editar, habria
averiguado muy pronto que aquel trabajo
no era el que ella necesitaba.

A la hora de aceptar un nuevo empleo
conviene, por tanto, que conozcamos a las
personas con las que vamos a trabajar vy,
en especial, a nuestros futuros superiores.
Ademds es esencial asegurarse con total
certeza de qué sera lo que vamos a hacer:
el lugar de trabajo, la naturaleza de las
tareas, etc., para estar seguros de que nos
proporcionaran la satisfaccion emocional.

Parte II: La busqueda de ayuda
para proteger nuestra
vulnerabilidad

Un polluelo de mirlo deja caer de su pico el
gusano que su madre le acaba de traer.
Todavia es demasiado pequefio para volver
a cogerlo por si solo y empieza a piar con la
cabeza hacia arriba y el pico abierto de par
en par. Su madre regresa rapidamente al
nido y le socorre.

La llamada del polluelo es un ejemplo de
una funcion instintiva conocida como

busqueda de ayuda. En el mundo animal, la
peticion de ayuda se da en las situaciones
donde un espécimen no puede resolver un
problema por su cuenta Yy necesita
asistencia de otros miembros de su grupo
familiar.

Esta adaptacion evolutiva tiene una funcion

critica: ayudarnos a proteger nuestros
puntos vulnerables. El estudiante que
reclama apoyo para sus estudios de

biologia, el empleado que solicita de sus
superiores el respaldo que necesita para
desarrollar sus habilidades o una pareja que
se ampara mutuamente dan muestra de un
comportamiento inteligente.

Sin embargo, a medida que nos vamos
haciendo mayores el instinto de pedir
auxilio se inhibe cada vez mas. El mundo
estd lleno de presidentes, directores
generales, directivos y empleados que han
fracasado fundamentalmente por su
reticencia a solicitar el apoyo de otros.

Un ejecutivo consciente de que su
comportamiento  puede constituir un
obstaculo para su promocién es propenso a
sentirse preocupado cuando en el trabajo se
le informa de ello, ya que para él esa
vulnerabilidad pone en peligro  su
supervivencia en la organizacién. En esta
situacion, lo que el individuo vive es una
experiencia amenazante en un nivel
primario; la intensidad de la misma es
desproporcionada respecto a la situacion y
esto exacerba el problema.

Cuando nuestro jefe nos amonesta sus
palabras suenan sarcasticas, pero al fin y al
cabo, el efecto no es el mismo que si nos
mordiera un felino “dientes de sable”.
Nuestros pensamientos pueden provocar
Ulceras y migrafias, pero aun asi el dafio
nos lo infiere nuestra mente y no la realidad

fisica, como en el caso de nuestros
ancestros. Aunque las condiciones
exteriores de nuestras vidas hayan

cambiado, una alta tasa de ataques de
ansiedad en el trabajo demuestra que
seguimos siendo vulnerables y que
necesitamos ayuda.

Sin embargo, los mensajes que hoy nos
llegan desde todas partes nos incitan a
suplantar nuestra naturaleza, es decir, a
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apoyarnos en nosotros mismos, a ser
independientes, a resolver nuestros propios
problemas, etc. Actuar en funcién de estas
ideas -tanto si nos hallamos en la selva
como en Wall Street- es ir contra nuestra
naturaleza Y, en consecuencia,
perjudicarnos a nosotros mismos. Aceptar
nuestra vulnerabilidad es el prerrequisito
para la utilizacién de nuestros instintos de
peticién de ayuda.

La busqueda de ayuda en el trabajo. Un
momento perfecto para utilizar nuestro
instinto de peticion de ayuda es al final de
la evaluacion de rendimiento a la que nos
someten en el trabajo. En teoria, Ila
evaluacién del rendimiento de un empleado
se realiza para mejorar ese rendimiento al
afo siguiente. Tras un didlogo productivo,
se establece un plan de accion pactado, en
el cual se fijan los pasos a seguir para
obtener esos avances. Desgraciadamente,
muy a menudo, los pasos indicados sirven
de poca o ninguna ayuda.

Mas que a ellos o0 a la escasa motivacion del
empleado, la ausencia de mejoras se debe
a la falta de habilidades o conocimientos
sobre como implementar cada uno de esos
movimientos establecidos. El principal fallo
de numerosas evaluaciones radica
precisamente en la ausencia de una figura
que pueda ayudar al empleado, un tutor o
un mentor. Por lo que respecta a los
empleados, ellos por si mismos son poco
propensos a requerir la ayuda que estiman
necesaria.

Muchas organizaciones cuentan con
programas de mentoria, pero en una
empresa media lo habitual es que se asighe
un mentor a un empleado que ha dado
muestras de buen rendimiento. Sin
embargo, resultaria mas conveniente que
fuera el propio empleado el que solicitara
un mentor cuando lo considere oportuno.
Las organizaciones que no fomentan esta
practica pierden muchos empleados cuyos
talentos son “diamantes en bruto”.

A veces, la mejor manera de solicitar ayuda
en el trabajo es identificar a la persona mas
capacitada para asistirnos y pedirle
directamente su colaboracién, como en la
anécdota del estudiante de cirugia al que
operar se le daba peor que a sus

compafieros y que, al llegar su turno, se
acercé al profesor diciéndole: “Profesor, no
lo haré bien si usted no me ayuda. Por
favor, ayudeme a operar bien. Es cuestion
de vida o muerte”.

Debemos confiar en que nuestro instinto de
pedir ayuda se vera en la mayoria de los
casos satisfecho. La naturaleza se ha
ocupado también de “programar” a los
requeridos con una herramienta reciproca:
el instinto de prestar ayuda.

Parte III: Prestar ayuda para que
podamos tener futuro

Cuando la hembra de cuco esta lista para
poner sus huevos, no construye su propio
nido, sino que los pone en el de otro pajaro.
Este lo incuba y, cuando sale el polluelo del
cuco, lo alimenta como si fuera suyo. El
estimulo de alimentar a los polluelos es tan
fuerte en las aves que no son capaces de
descubrir al cuco intruso.

De manera parecida, los seres humanos
también estamos “programados” para
ofrecer ayuda a los que la necesitan. En
caso contrario, los padres, por ejemplo, no
se sentirian obligados a alimentar a sus
hijos, lo cual llevaria a una elevada
mortalidad infantil y a la répida extincion de
nuestra especie. Desde una perspectiva
evolutiva, ambos sexos tienen el instinto de
alimentar y proteger porque éste es la
garantia de la vida del individuo, de la
familia, de la sociedad y del mundo.

Podemos empezar a cultivar nuestro
instinto de ofrecimiento de ayuda partiendo
de su definicion evolutiva: un conjunto de
comportamientos y comunicaciones que
atienden a las necesidades de los demas
para desarrollarlos como personas. En
definitiva, ayudamos a los demas para
asegurar el futuro comdn y para ayudarnos
a nosotros mismos.

El instinto de prestar ayuda en la empresa.
En las partidas de caza y otras tareas de la
comunidad del hombre primitivo, los lideres
del clan eran conscientes de que algunos de
sus miembros necesitaban mas ayuda que
otros para aprender algunas habilidades y
trabajar juntos. En lugar de ignorarlos y
dejar que se quedaran atras, estos lideres
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tenian la paciencia de ensefiarles esas
tareas. A  cambio, esos miembros
mostraban su agradecimiento y

permanecian leales a su jefe. Incluso si se
les presentaba la oportunidad de unirse a
otro clan, la rechazaban.

En el mundo cientifico y empresarial es de
sobra sabido que los directivos dispuestos a
ayudar, atentos a las necesidades de sus
equipos, obtienen de ello multiples
beneficios: mejores relaciones, un personal
mas motivado y productivo, la retencién de
los individuos con mayor talento, buenos
resultados financieros y mas éxito en sus
carreras profesionales.

Existen multiples maneras de mostrar
atenciéon al personal de una empresa.
Algunos directivos lo hacen con gestos tales
como el envio de felicitaciones de
cumpleafos u organizando cenas de
empresa. Mas importante, sin embargo,
que este tipo de gestos es el
reconocimiento que recibe el personal por

sus ideas, capacidad de innovacidon vy
cumplimiento de los estandares de
excelencia.

El desarrollo es aqui la clave: se necesita
mas formacién, mas mentoria y mas
evaluacién constructiva. Toda organizacion
emplearia mejor sus presupuestos de
formacion si realizara una evaluacion mas
rigurosa de los beneficios que supone para
el personal.

Ademas, las empresas deben preocuparse
de que los programas de formacién que
disefian para sus empleados tengan sentido
para éstos y mejoren sus vidas en general.
Formar para el desempefio de las tareas
basicas de un trabajo es fundamental, pero
una formaciéon que demuestre la atencién y
el esmero que una organizacion o directivo
reservan para sus empleados es mucho
mas esencial, ya que contribuye a su
desarrollo como personas. Enseflar a
manejar un nuevo software o como hacer
inventario resulta primordial para los
empleados que necesiten hacerlo, pero
prepararles para efectuar y recibir criticas,
potenciar la inteligencia  emocionale
iniciarles en cémo lograr el equilibrio en sus
vidas no es menos substancial, ademas de

que fortalece la cohesién de los equipos y
su rendimiento general.

Los directivos que siguen su instinto de
ofrecimiento de ayuda siempre encuentran
tiempo para sus empleados. Esta atencién a
veces consiste simplemente en escucharles
cuando hablan de los quebraderos de
cabeza que les dan sus hijos. Otras veces
se muestra en la concesién de tiempo libre
para que atiendan sus asuntos familiares y
personales. Como consecuencia,
encuentran una recompensa en forma de
un mayor rendimiento y una mas alta
retencion del talento.

Parte IV: Embellecer(se) para
atraer a la gente

Los gorilas “espalda plateada”, tanto
machos como hembras, pasan gran parte
del dia arreglandose para lucir buen aspecto
y oler maravillosamente. Para ello, se
bafian en el rio, se limpian y abrillantan los
dientes con las ufias y pasan horas
cepilldndose la piel. El énfasis que ponen los
gorilas en el atractivo fisico -incluso cuando
no estan en época de celo- tiene como
objetivo resultar atractivos unos a otros.
Cuanto mas lo consiguen, mas tiempo
permanecen juntos como un  grupo
cohesionado.

La base evolutiva que inspira nuestros
instintos de atraccién es presentarnos a
nosotros mismos Yy nuestro trabajo u
organizacién como atrayentes para los
demds, y de ese modo permitirnos
mantener nuestro nicho ecoldgico. Este
fendmeno lo presenciamos todos los dias:
en condiciones de igualdad, el candidato
para un puesto resultara elegido antes que
los demas si resulta mas cautivador. Una
presentacion elaborada con la Ultima
tecnologia se valora mas que otra con un
formato menos Ilamativo porque aviva
nuestro interés. Asi, por ejemplo, ante una
necesidad de recorte de un 20% entre la
plantilla, y con un rendimiento igualado, un
directivo tenderd a mantener a aquellos
empleados que le despiertan mayor
simpatia.

Mejorar nuestro cociente de simpatia. El
atractivo personal es la condicién esencial
del éxito en todos los aspectos de la vida.
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Con él podemos conseguir casi todo lo que
nos propongamos, desde ser el alumno
favorito del profesor hasta ser invitado a
fiestas o promocionados en el trabajo. En
consecuencia, una de las mejores maneras
de optimizar nuestro éxito es desarrollar
aquellas cualidades que incrementen
nuestro cociente de atracciéon. Tener
sentido del humor, estar seguro de uno
mismo, elogiar a los demads vy saber
escuchar son las principales cualidades de
una persona simpatica.

El humor. Cuando vivian en la sabana y el
peligro era constante, los seres humanos
preferian jefes que inspirasen confianza con
su caracter alegre y no individuos con una
personalidad sombria. En la naturaleza
humana estd el deseo de sentirse bien vy,
siendo el humor un elemento agradable,
gravitamos hacia aquellas personas que
transmiten sensaciones positivas y tienen
sentido del humor.

Para volvernos mas atractivos, pues,
conviene desarrollar nuestro sentido del
humor. Hay algunas maneras practicas y
efectivas de hacerlo:

— Observar a la gente durante cinco
minutos al dia para concienciarnos de
que nos tomamos demasiado en serio.

— Tomarnos un descanso de cinco
minutos al dia para pensar en las cosas
gue nos hacen reir.

—  Empezar las reuniones con chistes que
contaran diferentes miembros del
equipo.

La seguridad en uno mismo. Los primeros
humanos que se sentian seguros de si
mismos y no tenian temor de expresar
ideas propias que podian servir de ayuda a
la tribu, eran mas competitivos que sus
familiares mas timidos. Inevitablemente,
aquellas personas que ofrecen consejos y
orientacion sobre el mejor modo de
enfrentarse a los retos del dia a dia
alcanzan puestos de liderazgo con mayor
facilidad, especialmente si sus indicaciones
dan buenos resultados.

Otros beneficios de esta cualidad incluyen
sentirse mejor con uno mismo, estar mas

sano, menos estresado y mantener unas
relaciones fluidas con los demaés. Todos
estos factores nos hacen aparecer como
mas atractivos. Hay algunas vias para
practicar un comportamiento que refleje la
seguridad en nosotros mismos:

— Utilizar expresiones como “pienso que...,

creo que...” para poner de relieve
nuestra subjetividad, en lugar de
presentar nuestras opiniones como
hechos.

— Utilizar un tono de voz que transmita
respeto hacia los demas.

— Pedir antes de exigir.

— Escuchar las respuestas de los demas de
una manera no defensiva.

— Apreciar el que nuestras opiniones sean
escuchadas.

Los elogios. Los padres han elogiado desde
siempre aquellos comportamientos de sus
hijos que les ayudan a la supervivencia,
tales como la vigilancia, el mirar a ambos
lados de la calle antes de cruzar o al frente
antes de desplazarse hacia delante. Estos
son ejemplos de la funcion evolutiva de los
elogios, que refuerzan los comportamientos
que dotan a la persona de la ventaja
competitiva. Alabar a los demas no sélo les
ayuda a ellos, sino que ademas nos hace a
nosotros mismos mas atractivos. Los nifios
que reciben el aplauso de sus padres
también albergan sentimientos positivos
hacia ellos.

Lo mismo ocurre en el lugar de trabajo
actual: cuando los empleados reciben el
reconocimiento que merecen, su
productividad y moral suben, y el directivo
gue los cumplimenta se torna mas
simpatico a sus ojos.

La escucha. La naturaleza favorece a los
que escuchan bien. EI hombre primitivo
capaz de oir al leopardo a tiempo era el que
volvia a casa vivo. Cientos de miles de afos
después, saber escuchar aun favorece
nuestra supervivencia y mejora nuestro
atractivo.

La escucha es una herramienta
fundamental para la conservacion. Al
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escuchar, recopilamos datos para solucionar
problemas e innovar, y ademas
fortalecemos los vinculos personales: nos
sentimos unidos a quien nos respeta lo
suficiente como para prestar atencién a
nuestras ideas. Aquellos que saben
escuchar son hoy lideres muy solicitados;
en cualquier profesidén e interaccion -padre

e hijo, pareja, terapeuta, abogado,
empresario-, la escucha activa resulta
primordial.

Resultaremos mas interesantes para los
demas si cumplimos con algunas reglas:

— No les interrumpimos cuando hablan (si
lo hacemos, parece que no les
escuchamos).

— Respondemos a lo que dicen en vez de
iniciar otro tema.

— Mostramos que hemos entendido lo
que se nos dice parafraseando o
resumiendo lo que creemos que nhos
han transmitido.

— Cuando no estamos seguros de lo que
nos han dicho, pedimos amablemente
mas informacion o una aclaracion.

- Recordamos que la funcibn de la
escucha es recabar informacion para
ayudar a los demas a que progresen.

Parte V: Cooperar para conseguir
que el trabajo se haga en equipo

La oca canadiense recorre miles de
kilbmetros dos veces al afio, en bandadas
de movimientos maravillosamente
coordinados. El largo eje del grupo esta casi
en angulo recto con respecto a la direccion
del vuelo: asi, la propia bandada adquiere
la forma de un ave. Cada oca sube y baja
sus alas en sincronizacion perfecta con las
ocas que lleva a ambos lados y vuelan al
mismo ritmo.

Este es un ejemplo de comportamiento en
el cual dos o mas animales actian como
uno, tanto para el beneficio individual como
colectivo. En el caso de las ocas, la
formacion descrita reduce la resistencia y
crea una corriente de aire, con lo que la
migracidon resulta menos agotadora, tanto

para el grupo como para cada uno de los
integrantes. Este tipo de cooperacién
garantiza la integraciéon y coordinacion de
los componentes de un sistema, sea una
manada de lobos, un equipo de futbol o una
gran empresa, y por otro lado, posibilita el
realizar las tareas de manera suave y
eficiente.

Los esfuerzos de cooperacidn son
obligatorios a la hora de crear
organizaciones permanentes y a corto
plazo. Vivimos en un mundo que ha
evolucionado y es gobernado por Ila
cooperaciéon, asi que es normal que
estemos “programados” para cooperar. La
colaboracion no sélo mejora nuestras vidas,
sino que las hace posibles.

La reciprocidad: el dar y el recibir de la
cooperacion. El nucleo de nuestros instintos
de cooperacion es la reciprocidad, el dar vy
el recibir que tiene lugar en cualquier
relacion. El murciélago vampiro puede
ensefiarnos mucho en este aspecto, a pesar
de su nombre. Esta especie vive en
unidades familiares duraderas. Son grupos
muy estables y la interaccion entre los
miembros es muy frecuente. En lo que se
refiere a la reciprocidad, los murciélagos
vampiro comparten sangre entre ellos para
sobrevivir cuando escasean los alimentos.

Este comportamiento explica una de las
reglas que la naturaleza impone para
estimular la reciprocidad: el
reconocimiento. Los murciélagos, por
ejemplo, se reconocen mutuamente. No
podemos devolver un favor si no sabemos
quién nos lo ha hecho, y no podemos
esperar que nos lo devuelvan si los otros
ignoran a quién se lo deben. El
reconocimiento es esencial en el juego
cooperativo.

Una estrategia inteligente en el trabajo,
especialmente cuando acabamos de ocupar
un nuevo puesto, es ser sincero y auténtico.
El consejo de guardar lo personal para uno
mismo no es tan Uutil como a primera vista
puede parecer. Al permitir que la gente nos
conozca favorecemos su colaboracion con
nosotros. La sinceridad y la apertura
resultan ventajosas y dotan de sentido
nuestras interacciones. Conviene, por tanto,
intercambiar nuestras historias e intereses
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para familiarizarnos con los demas vy
conocer el maximo posible de gente a nivel
personal. La interaccion cultiva la
reciprocidad.

En las grandes clases universitarias, el
estudiante que consigue que su profesor lo
recuerde durante todo el semestre cuenta
con muchas mas posibilidades de que aquél
le amplie el plazo de entrega de un trabajo:
desde luego, mas que ese otro estudiante
que le pide lo mismo desde la ultima fila y
el dia anterior a acabarse el plazo. De una
manera parecida, resultaria dificil para un
jefe promocionar a un empleado si
desconoce cudl es su contribucién a la
empresa. Conseguir que los demas nos
conozcan personalmente es decisivo para
gue mantengan con nosotros una relacion
de reciprocidad.

Lograr la cooperacion entre empleados. Es
preferible estimular la cooperacién entre
personas, proponiéndoles tareas que
requieran cooperacidon, a simplemente
hablarles de la necesidad de cooperar.

Un director de empresa se valid
astutamente de esta estrategia. Dos de los
miembros de su equipo directivo estaban
enfrentados en una lucha abierta de poder.
Su animosidad causaba retrasos muy
costosos en el proyecto que realizaba la
empresa.

Decidido a acabar con el enfrentamiento, el
director les invitd a comer a ambos en un
restaurante chino. Antes de que el
camarero les tomara nota, les dijo: “Bueno,
a mi me gusta todo. Decidid vosotros lo que
vamos a tomar.” Esto generdé un pequefio
debate, al término del cual los dos
ejecutivos acordaron qué platos iban a
pedir. Durante la comida se pasaban las
fuentes unos a otros mientras el director
mantenia la conversacién centrada en los
ingredientes y los sabores de los platos.
Una vez terminada la comida, les exhortd
asi: “Los dos hicisteis un buen trabajo al
pedir los platos; todo fue maravillosamente
bien. Cuando volvais a la oficina, espero
que colaboréis de la misma manera.” Y para
reforzar sus palabras, dejé6 que se
dividieran la cuenta entre los dos.

En este ejemplo, la cooperacién tomd la
forma de dos enemigos compartiendo

mesa. Lo que hizo el director fue obligar a
sus dos ejecutivos a cooperar estimulando
la division del trabajo entre ellos (cada uno
tenia que elegir un plato) y la equidad (a
ambos debia gustarles o tenian que estar
dispuestos a probar un plato concreto), y
después usé todo esto para demostrarles
que eran capaces de colaborar juntos para
el bien comun. Era justo lo que se
necesitaba que hicieran en la oficina, y su
jefe no salié defraudado.

Cooperar para competir. Una caracteristica
de los babuinos es que un macho puede
“robar” una hembra a otro. Si la hembra
pertenece a un macho mucho mas fuerte, el
babuino interesado en ella puede formar
una “alianza” con otro para raptarla. Los
dos probablemente tengan después que
competir entre ellos por la hembra, pero
una vez eliminado el babuino grande, sus
posibilidades de ganar son mayores al estar
en igualdad de fuerzas.

La naturaleza ha creado una estrategia muy
efectiva para obligar a la cooperacién: la
existencia de un enemigo comun. Los
ejemplos que la vida real ofrece son
innumerables: dos equipos que se alian
para vencer a un tercero, empresas
competidoras que coordinan sus recursos
para disputarle el puesto a una organizacién
mayor, nifios que “conspiran” contra sus
padres, etc. Todos los aspectos de nuestra
vida -el trabajo, la familia, el matrimonio-
salen favorecidos si nos decidimos a seguir
nuestros instintos de cooperacion.

La clave para estimular las coaliciones y
alianzas es identificar al "malo”, al enemigo
comun que obliga a las partes a cooperar
incluso aunque no les agrade hacerlo. Asi,
el verdadero enemigo de una pequefa
franquicia tal vez no sea otra franquicia
similar, sino un gigante que les resta cuota
de mercado a ambas. Por tanto, una
coalicidn resultaria beneficiosa para las dos.

Parte VI: Tener curiosidad para
adelantarnos al resto

El chimpancé es curioso por naturaleza.
Tanto si estd en la jungla como si se
encuentra en una habitacidon repleta de
objetos, tocara, probara, sacudirda e
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investigara cada uno de ellos. Gracias a su
curiosidad, sus conocimientos sobre su
entorno crecen rapidamente y de manera
fortuita.

El impulso por explorar e investigar esta
presente en todos los seres vivos y es el
motor de los descubrimientos cientificos. Si
alguna vez nos hemos quedado hasta la
madrugada para asistir al final de una
pelicula, o nos hemos sentido obligados a
esperar el Ultimo pitido en un partido de
fatbol, fue por la curiosidad, el instinto que
nos impulsa a estudiar, descubrir,
comprender y dominar nuestro mundo.

Aumentar nuestra alerta. La curiosidad
requiere esfuerzo y energia, tanto si se
trata de explorar un parque como de
analizar los datos sobre futuros clientes. Por
ello, lo primero que tenemos que hacer si
queremos estimular nuestra curiosidad es
aumentar nuestra energia diaria e impulsar
asi su funcionamiento. Muchas personas
que sienten el deseo de explorar a menudo
se sienten demasiado cansadas para
realizar el esfuerzo necesario.

La funcion evolutiva de la curiosidad es
dirigir nuestra atenciéon y comportamiento
hacia aquellos objetos que pueden
ayudarnos a sobrevivir. Al mismo tiempo,
los objetos de nuestra curiosidad pueden
ser peligrosos. Por eso, algunos primates
todavia se acercan a lo que tienen delante
con precaucion, mediante un procedimiento
parecido a un baile: dan dos pasos adelante
y un paso atras, repitiendo esta secuencia
hasta que estan lo suficientemente cerca
como para extender la mano y tocar. La
curiosidad es lo que motiva el movimiento
de avance y el instinto de aversion,
asociado a la ansiedad y al miedo a lo
desconocido, es el responsable del
retroceso.

Un estudiante recién ingresado en la
facultad que él mismo ha escogido puede
experimentar un ataque de ansiedad
cuando recibe la descripcién de las materias
gue tendrd que estudiar. Su curiosidad se
ve atacada por la ansiedad; la primera no
ha desaparecido, pero el estudiante se
siente abrumado. A sus padres les puede
parecer que ha perdido el interés, cuando
en realidad sélo necesita apoyo para

superar su aversion. Mucha gente empieza
un curso de formaciéon con gran curiosidad
y motivacion por aprender, pero la
complejidad inicial y el volumen de lo que
les espera generan una aversion capaz de
acabar con su energia e interés.

El acercamiento cauteloso de los primates
es una maniobra que merece la pena imitar.
Hay que aproximarse a lo nuevo a
pequefios pasos. En los ultimos cien afios,
la psicologia ha llegado a aceptar la teoria
de que los pequefios cambios paulatinos en

el estado fisico se perciben como
agradables, mientras que grandes
alteraciones repentinas causan estrés.

Cuando pensamos y actuamos midiendo
nuestros pasos, nos resulta mas facil
controlar la ansiedad y el miedo, que a
menudo aparecen juntos cuando nos
embarcamos en algo desconocido. Las
madres que enseflan a sus hijos a nadar
introduciéndolos en el agua paso a paso
aprovechan esta caracteristica de la mente
humana, igual que los profesores que
dividen una tarea compleja en una serie de
tareas mas pequefias y sencillas.

Estimular la curiosidad intelectual.
Necesitamos la curiosidad intelectual para
desarrollar nuestros intereses y, en general,
para acelerar nuestro aprendizaje. La
curiosidad intelectual se estimula debido a
las lagunas informativas en nuestro
conocimiento, por conceptos que entran en
conflicto o por la falta de datos. Todo ello
provoca un desasosiego que la curiosidad
intelectual intenta apaciguar para
devolvernos a un estado de quietud.

Una via excelente para estimular nuestra
curiosidad intelectual es crear “lagunas de
informacion” en nuestra mente. Podemos,
por ejemplo, elegir lo que nos parezca el
aparato mas interesante de la casa -un
reproductor de DVD, un microondas o un
iPod- vy espolear nuestra curiosidad
preguntandonos: “ éComo funciona esto?”.
Podemos ensayar con los empleados de
nuestra empresa que dan la impresion de
sentirse desmotivados: “éCoémo puedo
lograr que a esta persona le intrigue tanto
una tarea que la aborde con entusiasmo?”
Se trata, en todos los casos, de
experimentar el placer satisfaciendo nuestra
curiosidad mediante el aprendizaje.
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¢Qué es una cultura corporativa basada en
la curiosidad? Una cultura corporativa

basada en la curiosidad es aquella que
inicia, desarrolla y premia el
comportamiento exploratorio y de
investigacion. Por definicidn, las
organizaciones mas competitivas, sean

publicas o privadas, médicas o educativas,
poseen una cultura basada en la curiosidad:
esta acelera el aprendizaje y les hace
avanzar.

En cualquier nivel, la curiosidad de la gente
se despierta responsabilizdndola de un
problema que resolver, y cuya solucién
mejorard alglin aspecto de la efectividad
organizacional. Todo lo Illamativo capta
nuestra atencién, y la asignacion de
problemas ayuda a crear “lagunas de
informacion” en nuestras mentes. Para
implementar esta estrategia se puede
celebrar una vez al mes una reunion
dedicada al planteamiento de dificultades
singulares y animar al personal a
trabajarlas conjuntamente. Aunque las
soluciones no fueran las perfectas, el
comportamiento exploratorio es un valor en
si que, antes o después, reporta beneficios.

Mientras que la mayoria de las evaluaciones
se centran en la consecucion de los
objetivos, el énfasis sobre el desarrollo y los
intereses individuales es crucial para una
evaluacién de la cultura corporativa basada
en la curiosidad. Cuanto mas se pueda
personalizar una tarea, mas entusiasmo y
motivaciéon para trabajar y ser creativo
provocara. Se trata de una técnica de
gestion del desarrollo de personal
altamente recomendable y aln no ensayada

en exceso: estimular la curiosidad vy
desarrollar el interés para mejorar el
rendimiento.

Conclusion: usar nuestro genio
natural

El principal mensaje de “El
instinto” es que estamos “programados
para triunfar: para ello, tenemos a nuestra
disposicion unas potentes herramientas
instintivas capaces de mejorar nuestras
vidas y ayudarnos a solventar algunas de
sus dificultades mas sobrecogedoras.

genio del

"

La efectividad de estas herramientas ha
pasado con creces la prueba del tiempo.
Guiaron a nuestros ancestros y guiaran a
nuestros descendientes. Lejos de ser algo
primitivo o siniestro, nuestros instintos son
una de las mayores capacidades para
realzar nuestras vidas. En consecuencia,
hemos de redescubrirlos, escucharlos vy
dejar que su genio natural nos guie hacia
una existencia mas auténtica y vibrante.
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