
 
 

LA PARADOJA  
Un relato sobre la  verdadera esencia del 

liderazgo  
Hunter , Jam es  



La paradoja. Un relato sobre la verdadera esencia del liderazgo James C. Hunter 

 2 

 
 
 

Í NDI CE 
Prólogo ............................................................................................................3 
CAPÍTULO UNO Las definiciones ................................................................8 

CAPÍ TULO DOS El paradigma ant iguo ...........................................20 

CAPÍ TULO TRES El modelo ..................................................................30 

CAPÍ TULO CUATRO El verbo ...............................................................38 

CAPÍ TULO CI NCO El entorno ..............................................................51 

CAPÍ TULO SEI S La elección ................................................................58 

CAPÍ TULO SI ETE Los resultados.......................................................66 

Epílogo ..........................................................................................................72 

 



La paradoja. Un relato sobre la verdadera esencia del liderazgo James C. Hunter 

 3 

 

 

 

Prólogo  

Las ideas que defiendo no son mías. Las tomé prestadas de 
Sócrates, se las bir lé a Chesterfield, se las robé a Jesús. Y si no os 
gustan sus ideas, ¿las de quién hubierais preferido ut ilizar? 

DALE CARNEGI E 

 

 

La decisión de ir  fue m ía;  no se puede culpar a nadie m ás. Cuando m e paro a 
reconsiderar lo, m e resulta casi imposible pensar que yo, el atareado director de una 
importante instalación indust r ial, dejara la fábrica abandonada a su suerte para pasar una 
semana en un monasterio al norte de Michigan. Sí, así como suena:  un monasterio. Un 
monasterio completo, con sus monjes, sus cinco servicios religiosos diarios, sus cánt icos, sus 
liturgias, su com unión y sus alojam ientos com unes;  no faltaba detalle. 

Quiero que quede claro que me resist í como gato panza arr iba. Pero, finalmente, la 
decisión de ir  fue m ía. 

«Simeón» es un nombre que me ha perseguido desde que nací. Me baut izaron en la 
parroquia luterana de m i barrio y, en la part ida de baut ismo, podía leerse que los versículos 
escogidos para la cerem onia eran del capítulo segundo del Evangelio de Lucas y hablaban de 
un tal Simeón. Según Lucas, Sim eón era un «hom bre justo y piadoso y el Espír itu Santo 
estaba sobre él». Al parecer había tenido una inspiración sobre la llegada inm inente del 
Mesías;  aquello era un lío que nunca llegué a entender. Ése fue m i pr im er encuentro con 
Sim eón, pero desde luego no había de ser  el últ im o. 

Me confirm aron en la iglesia luterana al concluir  el octavo grado. El pastor había escogido 
un versículo para cada uno de nosot ros y, cuando m e llegó el turno en la ceremonia, leyó en 
voz alta el m ism o pasaje de Lucas sobre el personaje de Simeón. Recuerdo que en aquel 
m om ento pensé:  «Qué coincidencia m ás curiosa...». 

Poco t iem po después —y durante los veint icinco años siguientes—, empecé a tener un 
sueño recurrente, que acabó causándom e terror. En el sueño, es ya m uy ent rada la noche, yo 
estoy absolutamente perdido en un cementerio y corro para salvar m i vida. Aunque no puedo 
ver lo que me persigue, sé que es maligno, algo que quiere hacerme mu cho daño. De repente, 
de det rás de un gran crucifijo de cemento sale frente a m í un hombre que lleva un hábito 
negro con capucha. Cuando me estampo cont ra él, este hombre viej ísimo me coge por los 
hombros y, m irándome atentamente a los ojos, me grita:  «¡Encuent ra a Sim eón, encuent ra a 
Sim eón y escúchale!». Llegado a ese punto del sueño m e despertaba siem pre bañado en sudor 
fr ío.  

La guinda fue que el día de m i boda, el sacerdote, en su breve homilía, se refir ió al 
m ism o personaje bíblico:  Sim eón. Me quedé tan estupefacto que m e hice un lío al decir  los 
votos y pasé bastante m al rato. 

Nunca estuve muy seguro de si todas aquellas «coincidencias con Simeón» tendrían 
algún sent ido, de si significarían algo. Rachael, m i mujer, siempre ha estado convencida de 
que sí.  

A finales de los años noventa, según todas las apariencias, m i vida era un éxito absoluto. 

Trabajaba para una empresa de producción de vidrio plano, de categoría internacional, 
en la que ocupaba el puesto de director general de una fábrica de más de quinientos 
em pleados, con unas cifras de facturación por encima de los cien m illones de dólares al año. 
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En la época en que m e prom ocionaron al puesto, yo era el director general más joven en toda 
la historia de la compañía, hecho que todavía hoy me enorgullece. La empresa funcionaba de 
manera muy descent ralizada yeso me concedía una gran autonomía, que yo apreciaba mucho. 
Adem ás tenía un sueldo considerable, que incluía una cant idad significat iva de dólares en 
pr im as sujeta a la consecución de objet ivos determ inados y evaluables en la fábrica. 

Rachael, que es m i bella esposa desde hace dieciocho años, y yo nos conocimos cuando 
estudiábam os en la Universidad de Valparaiso en el norte de I ndiana, donde yo m e gradué en 
Em presariales y ella se licenció en Psicología. Deseábam os con locura tener hijos, pero tuvim os 
que luchar contra la esterilidad durante var ios años. Nos som et im os a todo t ipo de 
t ratam ientos de fecundación, inyecciones, pruebas, exploraciones, punciones, acupuntura, 
todo lo habido y por haber... sin ningún resultado. El problem a resultaba especialmente 
doloroso para Rachael, pero nunca desesperó de  tener hijos. Con frecuencia, cuando me 
despertaba por la noche, la oía rezar en voz baja pidiendo un hijo. 

Más adelante, por una serie de circunstancias poco usuales pero maravillosas, adoptamos 
un niño recién nacido. Le llamamos John (por m í) , y se convir t ió para todos en nuest ro niño 
«m ilagro». Dos años más tarde, Rachael se quedó embarazada cuando ya nadie lo esperaba, y 
nació nuest ro segundo «m ilagro»:  Sarah. 

John hij o,  que hoy t iene catorce años, acababa de ent rar en noveno grado, Sarah había 
empezado  sépt imo. Desde el día en que adoptamos a John, Rachael había reducido sus 
práct icas de terapia a un solo día a la semana, ya que pensamos que, a ser posible, era 
importante que pudiera dedicarse al hogar a t iempo completo. Además, ese día le daba un 
pequeño respiro en su «rut ina diar ia de Mami», amén de perm it ir le mantenerse 
profesionalm ente act iva. Estábam os encantados de poder bandear esta situación desde el 
punto de vista económ ico. 

Éramos propietarios ( junto con el banco)  de una casa muy agradable en la r ibera 
noroeste del lago Erie, a unos cincuenta kilóm et ros al sur de Det roit . Teníamos una 
em barcación deport iva de nueve metros de eslora, que guardábamos al lado de la casa sobre 
el soporte adecuado (al lado de una m oto acuát ica Sea—Doo) ;  en el garaje había dos coches 
nuevos —sistem a de leasing—;  nos íbamos de vacaciones fam iliares como poco dos veces al 
año, y aún conseguíam os ahorrar una buena sum a anual que quedaba en el banco para los 
estudios de los chicos y la j ubilación. 

Como decía, según todas l as apar iencias, m i v ida era un éxito absoluto. 

Pero, por supuesto, las cosas no siem pre son lo que pare cen. Lo cierto era que m i v ida se 
estaba desmoronando. Rachael me había dicho un mes antes que llevaba algún t iempo 
sint iéndose infeliz en nuest ro m at r imonio e insist ía en que las cosas no podían seguir así. Me 
dij o que no se estaba atendiendo a sus «necesidades». ¡Yo no daba crédito a lo que estaba 
oyendo!  «Mira tú —pensé—, le doy todo lo que una mujer podría pedir, ¡Y todavía me dice que 
no at iendo a sus necesidades!  Pero, ¿qué más necesidades puede tener?»  

Con los chicos tam poco iban bien las cosas. John estaba cada vez m ás contestón y había 
llegado a llam ar «bruja» a Rachael t res sem anas antes. Yo m e enfurecí tanto que casi le pego 
y acabé por cast igar le una sem ana sin salir  después de aquel incidente. No había manera que 
obedeciera, desafiaba toda autoridad y llegó incluso a ponerse un pendiente en la oreja. De no 
ser por Rachael, le habría echado a patadas de casa. Mi t rato con m i hijo John se había 
deteriorado hasta el punto de que nuest ra comunicación se lim itaba a algún que ot ro gesto o 
gruñido. 

 

También m i relación con m i hija Sarah parecía ir de mal en peor. Siempre hemos tenido 
una unión m uy especial y todavía se m e hum edecen los ojos cuando la recuerdo de niña. Pero 
parecía distante, e incluso un poco enfadada a veces conm igo, sin razones aparentes. Rachael 
me sugir ió en muchas ocasiones que hablara con Sarah sobre m is sent im ientos, pero al 
parecer yo nunca «tenía t iem po» o, para ser m ás sincero, no tenía valor para hacerlo. 

I ncluso en m i t rabajo, que era la faceta de m i vida en . la que el éxito parecía m ás 
asegurado, las cosas habían em pezado a est ropearse. En los últ im os t iem pos los em pleados 
por horas de la fábrica habían estado haciendo campaña para conseguir una representación 
sindical. Los ánim os habían estado m uy alterados durante las elecciones, pero 
afortunadamente la empresa consiguió ganar por cincuenta votos. Yo estaba encantado, pero 
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a m i jefe le preocupaba el m ero hecho de que hubieran tenido lugar las elecciones, y sugir ió 
que estábamos ante un problema de dirección, que era responsabilidad m ía. Yo no acababa de 
entender a qué se refería, porque estaba convencido de que el problema no era yo, sino los 
sindicalistas de la fábrica, ¡que siempre andan pidiendo más por menos!  La directora de 
recursos humanos de la fábrica llegó incluso a sugerirme que reconsiderara m i est ilo de 
liderazgo. Me llevé un buen varapalo... Pero, claro, ella era una chica liberal, sensible y 
concienciada, y, además, ¿qué sabía ella de llevar un negocio tan i mportante? Lo suyo eran las 
t eorías;  en cam bio, lo que a m í m e interesaba eran los resultados. 

Hasta el equipo de béisbol Lit t le League que yo llevaba ent renando seis años de forma 
voluntaria iba mal. Ganábamos más part idos de los indispensables y solíamos acabar con un 
puesto digno en la liga, pero varios padres se habían quejado al presidente de la liga porque 
decían que, sencillam ente, los chicos ya no se lo pasaban bien. Yo era consciente de que a 
veces podía  resultar un ent renador algo agobiante y compet it ivo, pero ¿y qué? I ncluso hubo 
dos parejas que pidieron que cambiaran a sus hijos a ot ros equipos. Yeso fue un duro golpe 
para m i ego. 

Pero todavía había m ás. Yo siem pre había sido un t ipo alegre, feliz y confiado, sin 
dem asiadas preocupaciones, pero en aquella época m e di cuenta de que m e pasaba el día 
agobiándom e por todo. A pesar de m i desahogada situación y de todos los juguetes materiales 
que poseía, en m i interior todo era conflict o y confusión. Vivir  se convirt ió en un fút il ejercicio 
de ir despachando obligaciones. Me estaba convirt iendo en un ser t r iste y taciturno. Cualquier 
inconveniente o molest ia , por pequeño que fuera, m e causaba una desazón totalmente 
desproporcionada respecto a la realidad. De hecho, era como si me fast idiara todo el mundo;  
ni yo m ismo me aguantaba. 

Por supuesto, era demasiado orgulloso para hacer part ícipe a nadie de lo que me ocurría, 
así que m e las arreglé para tenerlos a todos engañados;  a todos m enos a Rachael. 

Sacando fuerzas de flaqueza, Rachael m e instó a que hablara de todo ello con el pastor 
de nuest ra parroquia. Acepté en un momento de debilidad, aunque fue más bien por quitarme 
a Rachael de encim a. Hay que hacerse cargo de que yo nunca he sido del t ipo religioso. 
Siem pre había creído que la iglesia tenía su lugar, m ient ras no interfir iera dem asiado con la 
v ida de uno. 

El pastor sugir ió que pasara unos días solo y que intentara aclarar las cosas. Me 
recom endó un ret iro en un pequeño m onasterio cr ist iano no m uy conocido, John of the Cross, 
em plazado a or illas del Lago Michigan, cerca de la ciudad de Leeland, en el noroeste de la 
Península de Michigan. El pastor explicó que el monasterio albergaba a unos t reinta o cuarenta 
m onjes de la orden de San Benito, célebre m onje del siglo VI  que concibió la vida monást ica 
«equilibrada». Aún hoy, como hace catorce siglos, la vida de los monjes se ordena en torno a 
t res pr ior idades:  oración, t rabajo y silencio. 

En térm inos generales aquello me pareció una bobada, algo que no estaba dispuesto a 
llevar adelante, pero, justo cuando me iba a marchar, el pastor mencionó que uno de los 
m onjes, llam ado Leonard Hoffm an, había figurado en su día en la lista de «los quinientos 
ejecut ivos» que publica la revista Fortune. Eso sí que me llamó la at ención. Siempre me había 
preguntado qué habría sido del legendario Len Hoffm an. 

Cuando llegué a casa y le conté a Rachael el consejo del pastor, me sonrió. «¡Justo lo 
que yo había pensado proponerte, John!», dijo. «Precisam ente la sem ana pasada, en la tele, 
hablaron en El show de Oprah sobre hom bres y m ujeres de negocios que hacían ret iros 
espir ituales para t ratar de ordenar sus atareadas vidas. Estás llam ado a ir .» 

Rachael solía hacer con frecuencia comentarios de este t ipo, que me irr itaban 
ext remadamente. «¿Llamado a ir?» ¿Cómo había que entender aquello? 

En resum en:  acepté a regaña dientes ir  al m onasterio John of the Cross en la pr im era 
sem ana de octubre, m ás que nada porque tenía m iedo de que Rachael m e abandonara si no 
hacía algo. Mi esposa llevó el coche durante las seis horas de t rayecto hasta el m onasterio y yo 
estuve callado casi todo el viaje. Yo ponía mala cara para comunicar que no me sent ía nada 
feliz de ir  cam ino de un aburr ido monasterio para pasar allí una semana entera y que sólo por 
el la me había resuelto a este gran sacrificio personal que tan infeliz me hacía. Lo de poner 
mala cara era un arma que había empleado desde m i más t ierna infancia. 

Llegamos a la ent rada de John of the Cross al anochecer. Cogimos el camino con dos 
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rodadas, subimos por la colina y bajam os en dirección al lago, que estaba a m enos de 
quinientos metros. Dejamos el coche en un pequeño aparcam iento arenoso al lado de una 
ant igua edificación de madera que ostentaba un let rero de «Recepción» clavado en uno de los 
altos pi lares blancos del porche. 

Disem inadas aquí y allá había unas cuantas const rucciones más pequeñas, edificadas 
todas sobre un m agnífico acant ilado de piedra arenisca unos sesenta m et ros m ás arr iba, 
dom inando el lago Michigan. El paraje era muy bello, pero no hice mención de ello a Rachael. 
Después de todo, se suponía que yo sufría. 

—Cuida de los chicos y de la casa, cariño —dije en un tono bastante frío m ient ras sacaba 
la bolsa del m aletero, ya te llam aré el m iércoles por la noche. Quién sabe, ¡igual después de 
esta sem ana m e convierto en el hombre perfecto que quieres que sea y lo dejo todo para 
hacerm e fraile!  

—Muy chistoso, John —respondió ella, al t iem po que m e daba un beso y un abrazo. 
Dicho lo cual se m et ió en el coche y desapareció t ras una nube de polv o. 

Me eché la bolsa al hom bro y m e dir igí al edificio de recepción. Al ent rar m e encont ré con 
una oficina amueblada con sencillez e inmaculadamente limpia, atendida por un hombre de 
mediana edad que hablaba por teléfono. Llevaba un hábito negro que le cubr ía de la barbilla a 
los pies, atado a la cintura por un cordón negro. 

Nada más colgar el teléfono se volvió hacia m í y me dio un caluroso apretón de manos. 

—Soy el padre Peter;  me ocupo de la intendencia de la casa de huéspedes. Usted debe 
de ser John Daily, del sur del estado. 

—Ha acertado usted, Peter. ¿Cóm o lo ha sabido? —repliqué, firmemente decidido a no 
dir igirm e a nadie llam ándole «herm ano». 

—Lo supuse por la solicitud que nos envió su pastor —contestó, con una cálida sonrisa. 

—¿Quién es aquí el responsable? —salió en m í el direct ivo. 

—El herm ano Jam es nos ha servido com o abad en los últ im os veint idós años. 

—¿Y puede saberse qué es eso de abad? 

—El abad es el director que elegim os y t iene la últ im a palabra sobre todo lo que afecta a 
nuest ra pequeña com unidad. Tal vez tenga ocasión de conocerlo. 

—Quisiera pedir una habitación individual, Peter, si no t iene inconveniente. Me he t raído 
algo de t rabajo y m e vendría bien un poco de int im idad. 

—Desgraciadamente, John, sólo disponemos de t res habitaciones par a huéspedes en la 
planta de arr iba. Esta semana ent re nuest ros huéspedes hay t res hombres y t res mujeres, así 
que las m ujer es com part irán la habitación núm ero uno, que es la m ás am plia. Nuest ro 
huésped del ejército dispondrá de la núm ero dos, y usted se alojará con Lee Buhr —un pastor 
bapt ista de Pewaukee, Wisconsin— en la habitación núm ero t res. Lee ha llegado hace un par 
de horas y ya está instalado. ¿Tiene alguna ot ra pregunta? 

—¿Cuáles son las fest ividades previstas para esta semana? —pregunté, con cierto 
sarcasmo. 

—Adem ás de nuest ros cinco servicios religiosos diar ios, tendrem os siete días de clase 
que empiezan mañana por la mañana y acabarán el sábado por la mañana. Las clases tendrán 
lugar en este edificio de nueve a once por la m añana y de dos a cuatro por la tarde. En su 
t iempo libre puede pasearse por el monasterio, leer, estudiar, hablar con nuest ros guías 
espir ituales, descansar o hacer lo que le apetezca. La única zona reservada es la zona del 
claust ro donde los monjes comen y duermen. ¿Hay algo más sobre lo que pueda informarle, 
John? 

—Tengo una curiosidad, ¿por qué se refiere a algunos monjes como «hermanos» y a 
ot ros como «padres»? 

—Llamamos «padre» a los clérigos que han recibido órdenes sagradas, m ient ras que los 
«herm anos» son seglares de toda condición. Todos nosotros nos hemos compromet ido a 
t rabajar y compart ir nuest ras vidas. Los t reinta y t res padres y hermanos t ienen aquí la m isma 
categoría. El abad nos pone un nombre cuando tomamos los votos. Yo vine de un orfanato 
hace cuarenta años, y t ras m i form ación y m is votos se m e asignó el nom bre de Peter. 

Finalmente, hice la pregunta que más me interesaba. —Me gustaría conocer  a Len 
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Hoffm an y char lar de algunas cosas con él. Tengo entendido que llegó hace algunos años a su 
pequeña comunidad. 

—Len Hoffm an, Len Hoffman... —repit ió Peter escudriñando el techo, m ient ras hacía 
memoria —. Ah, sí, creo que ya sé a quién se refiere. También t iene ot ro nombre ahora. Estoy 
seguro de que le encantaría hablar con usted. Le pondré una nota en su casillero con su 
pet ición. A decir verdad, va a im part ir  el curso sobre liderazgo esta sem ana. Estoy seguro de 
que sacará gran provecho de sus clases, todo el m undo lo hace. Buenas noches, que descanse, 
John, y espero ver le en el servicio de las cinco t reinta, m añana por la m añana. 

«Por cierto, Jahn —siguió diciendo m ient ras yo subía la escalera—, hace diez años el 
abad le puso a Len Hoffm an el nom bre de herm ano Sim eón. 

. . . 

Me quedé pasm ado en el rellano de la escalera y asom é la cabeza por la ventana abierta 
para aspirar unas bocanadas de aire fresco. Fuera, era ya casi noche cerrada y pude percibir el 
ruido de las olas del lago Michigan rompiendo allá abajo sobre la costa. Se oía el ulular de un 
fuerte viento que venía del este, y las hojas secas del otoño cruj ían en los grandes árboles;  
eran sonidos que, desde niño, me habían encantado. Pude dist inguir el destello de los 
relám pagos sobre el gran lago oscuro, y sent ir  a lo lejos el retum bar de los t ruenos. 

Tenía una ext raña sensación, nada inquietante ni desagradable, era sim plem ente una 
im presión de déja vu. «¿El herm ano Sim eón?», pensé, «Esto ya es m ás que raro». 

Cerré la ventana y recorrí lentam ente el corredor buscando m i habitación. Abrí con 
cuidado la puerta señalada con el núm ero t res. 

A la difusa y anaranjada luz de una lám para de noche dist inguí una pequeña pero 
acogedora habitación con dos camas gemelas, dos mesas y un pequeño sofá. Una puerta 
ent reabierta most raba el cuarto de baño adyacente. El pastor bapt ista se había dorm ido ya y 
roncaba suavem ente, arrebujado en la cam a del lado de la ventana. 

De pronto me sent í muy cansado. Me desvest í rápidamente, me puse el pijama, ajusté el 
despertador a las cinco y me met í en la cama. Con el cansancio que tenía, dudaba mucho que 
pudiera estar listo para el servicio de las cinco t reinta de la mañana, pero pensé que poner el 
despertador era un gesto de buena fe por m i parte. 

Recosté m i cabeza sobre la almohada para dorm irme, pero no podía dejar de darle 
vueltas a la cabeza:  « ¡Encuent ra a Sim eón y escúchale!  ¿El herm ano Simeón? ¿Ha bré dado 
por fin con él? ¿Qué ext raña coincidencia es ésta? ¿Cóm o m e habré m et ido en este lío? Estás 
llam ado a ir ;  cinco servicios religiosos al día, ¡Yo, que a duras penas aguanto dos al mes!  
¿Pero, qué voy a hacer yo aquí una se m ana entera? y mi sueño, ¿cómo será Simeón? ¿Qué 
será lo que t iene que decirme? Pero, ¿qué hago yo aquí? ¡Encuent ra a Sim eón y escúchale!». 

Mi siguiente recuerdo es que sonó el despertador. 
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CAPÍ TULO UNO  
Las defin iciones  

Lo de tener poder es como lo de ser un a señora. Si 
t ienes que recordárselo a la gente, m alo. 

MARGARET THATCHER 

 

—Buenos días —m e saludó m i com pañero de habitación antes de que me diera t iem po a 
apagar el despertador —, soy el padre Lee, vengo de Wisconsin. ¿Con quién tengo el gusto...? 

—John Daily, vengo del sur del estado. 

—Encantado de conocerte, Lee— a este tam poco le dij e «padre». 

—Más vale que nos vist amos si queremos llegar al ser vicio de las cinco t reinta. 

—Ve tú delante. Yo voy a quedarm e un rat ito m ás en la pilt ra —murmuré con voz 
cansada. 

—A tu aire, socio —dijo Lee, guaseándose;  no tardó ni dos m inutos en vest irse y salir  por 
la puerta. 

Me di media vuelta y me tapé la cabeza con la almohada, pero pronto descubrí que 
estaba com pletam ente despierto y que me sent ía bastante culpable. Opté por no luchar contra 
ello, me arreglé rápidamente y salí a buscar la capilla. Todavía no había amanecido y el suelo 
estaba húmedo, debía de haber caído una tormenta durante la noche. 

Apenas si podía dist inguir  la silueta del cam panario a la luz del alba, de cam ino a la 
capilla. Una vez dent ro, reparé en que la ant igua est ructura hexagonal de madera estaba 
perfectam ente conservada. Las paredes estaban r icamente adornadas con vidrieras que 
representaban diferentes escenas. Las seis paredes convergían en el cent ro en un alto techo, 
al est ilo de las catedrales, formando la aguja. Había cientos de cir ios encendidos por todo el 
santuario, y las vacilantes sombras que bailaban en las paredes y las vidrieras formaban un 
interesante calidoscopio de m anchas y colores. Al ot ro ext remo de la puerta de la igle sia se 
alzaba un sencillo altar compuesto por una pequeña mesa de madera con los objetos de la 
liturgia. Justo en frente del altar había t res hileras de bancos dispuestos en sem icírculo, y en 
cada una once sencillos asientos de madera, donde obviamente se sentaban los t reinta y t res 
m onjes. Sólo uno de ellos tenía brazos, así com o un gran crucifij o tallado en el respaldo;  
supuse que era el que correspondía al abad. Dispuestas a lo largo de una de las paredes 
adyacentes al altar había seis sillas plegables, que deduje rápidamente estaban allí para los 
part icipantes del ret iro. Me acerqué discretamente hasta una de las t res que quedaban libres y 
me senté. 

Mi reloj  marcaba las ci nco y veint icinco, y sólo la m itad de los t reinta y nueve asientos 
estaban ocupados. Nadie hablaba y, m ient ras la gente ent raba en silencio a la capilla, sólo se 
oía el melódico t ictac de un enorme reloj  de caja en la esquina de at rás de la capilla. Los 
monjes llevaban sus largos sayales cogidos a la cintura con una cuerda;  los part icipantes iban 
vest idos de sport . Hacia las cinco t reinta todos y cada uno de los asientos estaban ocupados. 

De repente, la enorm e cam pana a nuest ras espaldas em pezó a tocar la m edia. 
I nmediatamente los monjes se levantaron y empezaron con unos cantos litúrgicos, 
afortunadamente en inglés. A los part icipantes del ret iro se nos había dado unas hoj itas para 
seguir los, pero pronto m e hice un lío y m e perdí ent re tantos salm os, ant ífonas, himnos y 
respuestas cantadas. Finalmente desist í y m e lim ité a sentarm e y escuchar. 

Recordé que nuest ro párroco había dicho que los monjes pract icaban los ant iguos cantos 
gregorianos. El año anter ior, Rachael había com prado un com pact  del popular Cántico 
(grabado por unos monjes españoles)  y yo le había tomado mucha afición. Los cánt icos 
aquellos eran parecidos, aunque la let ra era en inglés. 

Algunos de los m onjes m ás jóvenes m iraban de vez en cuando sus libros de him nos y sus 
m isales, pero había ot ros m uchos que no necesitaban ese t ipo de ayuda, recitaban con soltura 
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las dist int as partes del complicado servicio que parecían saberse de memoria. Resultaba muy 
impresionante. 

A los veinte m inutos, más o menos, el servicio concluyó, tan repent inamente como había 
empezado, y los mon jes salieron en fila det rás del abad por la parte t rasera de la iglesia. Me 
fij é en cada una de las caras, intentando ident ificar a Len Hoffm an. ¿Cuál de ellos sería?... 

Nada más acabar el servicio me dir igí a la pequeña biblioteca, que estaba cerca de la 
capilla. Quería hacer una búsqueda en I nternet , y un monje de edad venerable, 
ext rem adamente servicial, me ayudó a conectarme. 

Encont ré más de m il referencias sobre Leonard Hoffmano Después de una hora de 
búsqueda di con un art ículo de hacía diez años sobre Leonard Hoffman, publicado en Fortune, 
y em pecé a leer fascinado. 

En 1941 Len Hoffman obtuvo una diplomatura en Empresariales por el Lake Forest  State 
College. Poco después, los japoneses atacaron Pearl Harbor, segando la vida de su mejor 
am igo de infancia;  esto fue un golpe terr ible para Hoffman y le llevó a unirse a los m iles de 
m uchachos que se alistaron en aquella época. Hoffm an ingresó en la Arm ada com o oficial y 
ascendió rápidamente a capitán de  un torpedero cuya m isión era pat rullar islas en Filipinas. En 
una m isión de rut ina se le ordenó que hiciera prisioneros a doce japoneses, incluidos t res 
oficiales, que se habían rendido t ras una feroz batalla en una pequeña isla de la zona que 
Hoffm an pat rullaba. Las inst rucciones eran or denar a los oficiales japoneses y a su s hombres 
que se desnudaran antes de salir  de la jungla en fila de uno, para ser esposados, cargados en 
el torpedero y t ransportados hasta un dest ructor que se encont raba a algunas m illas de la 
costa. A pesar de la animadversión que Hoffman podía tener cont ra los japoneses, que habían 
matado a su am igo en Pearl Harbor, no exigió a los soldados ni a los oficiales que se 
desnudaran por no hum illar los. Les autor izó a salir  de la jungla perfectam ente uniform ados, 
con las m anos en alto, conducidos por un oficial dignamente subido a caballo. 

Esta desobediencia le costó un pequeño chaparrón, pero no tuvo mayores consecuencias. 
El único com entario de Hoffm an a propósito de este suceso fue:  «Es im portante t ratar a ot ros 
seres hum anos exactam ente com o desearías que ellos te t rataran». Hoffman llegó a ser 
condecorado varias veces antes de abandonar la Armada cuando acabó la guerra. 

Como hombre de negocios, decía el art ículo, Hoffman fue un ejecut ivo muy conocido y 
m uy respetado, y su capacidad para dir igir  y m ot ivar a la gente llegó a ser legendaria en los 
círculos empresariales. Se le acabó conociendo como un genio del cambio, por su habilidad 
para coger em presas al borde del colapso y t ransform arlas en em presas saneadas y con 
futuro. Era tam bién un autor consum ado, gracias a un solo libr illo de unas cien páginas 
t itulado La gran paradoja:  para m andar hay que servir , que se mantuvo t res años en la lista 
de best - sellers del New York Times, y cinco en la de best - sellers sobre dinero de la revista USA 
Today. 

El mayor éxito de Hoffman en el área empresarial fue que consiguió resucitar una 
corporación gigantesca, la entonces moribunda Southeast  Air. A pesar de una facturación 
anual de m ás de 5.000 m illones de dólares, la Southeast  era el hazm erreír de las com pañías 
aéreas por su pésima calidad y servicio y por el desánimo de sus empleados. Muchos expertos 
financieros estaban convencidos de que la quiebra era inm inente y  la suspensión de pagos 
inevitable. La com pañía había conseguido perder 1.500 m illones de dólares en los cinco años 
anter iores a que Hoffm an se hiciera cargo de ella com o presidente ejecut ivo. 

Cont ra todo pronóst ico, Hoffm an consiguió re flotar la Southeast  en sólo t res años. La 
sat isfacción de los clien tes creció a la par que la puntualidad de las llegadas, y llevó a la 
empresa, de los últ imos puestos que ocupaba en el sector, a un sólido segundo lugar en todos 
los aspectos. 

En el art ículo ent revistaban a varias personas que habían t rabajado o estaban t rabajando 
para Hoffman, a colegas de la empresa y compañeros de armas, y a algunos am igos. Los había 
que hablaban sin reparos del afecto y el aprecio que le tenían. Algunos le consideraban un 
hombre profundamente espir itual aunque no part icularmente religioso. Otros le consideraban 
un hom bre de gran integridad, con rasgos de carácter muy evolucionados «que no son de este 
m undo». Todos hablaban de la alegría de vivir  que parecía embargarle. El autor del art ículo de 
Fortune llegaba incluso a insinuar que Len Hoffman parecía haber «dado con la clave para una 
vida afortunada» pero no daba m ás explicaciones. 
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El últ im o art ículo que encont ré en I nternet  había sido publicado en Fortune, a finales de 
la década de 1980, y com pletaba el anterior. Al parecer Hoffm an, con sesenta y tantos años y 
en el cenit  de su carrera, de pronto dim it ió y desapareció. Su mujer había fallecido 
repent inamente de un aneurisma cerebral a los cuarenta años, un año antes de que él 
dim it iera, y muchos pensaron que fue este acontecim iento el que provocó la desaparición de 
Hoffm an. El breve art ículo concluía diciendo que la desaparición de Hoffman era un m isterio, 
pero que corr ían rum o— 

res sobre su adscr ipción a algún t ipo de secta o culto secreto. Ninguno de sus cinco hijos, 
todos ya casados y con descendencia, había infor mado sobre su paradero;  se habían lim itado a 
decir  que estaba feliz y en buena salud y que deseaba que se le dejara en paz. 

Después de la m isa de las siete t reinta, tenía algo de fr ío y decidí volver a m i habitación 
para ponerm e un jersey antes del desayuno. Al ent rar, oí que alguien andaba en el m inúsculo 
cuarto de aseo, así que grité:  

—¿Cóm o va todo, Lee? —No soy Lee —me r espondieron—. Estoy aquí intentando arreglar 
esta taza que pierde agua. 

Asom é la cabeza en el cuarto de baño y m e encont ré con un m onje ya m ayor, a cuat ro 
patas en su hábito negro, que t rataba de ajustar una de las tuberías del váter con una llave 
inglesa. Se incorporó lentamente y me encont ré frente a un hombre que le sacaba al menos 
m edio palm o a m i m et ro ochenta. Se secó la m ano con un t rapo antes de dár mela. 

—Hola, soy el hermano Simeón. Encantado de conocerte John. 

Reconocí a un envejecido Len Hoffm an por la foto de I nternet , con la cara cruzada de 
arrugas, los póm ulos bien dibujados, la nariz y la barbilla prom inentes y el pelo blan co no muy 
corto. Parecía estar en plena forma, tenía las mej illas sonrosadas y un cuerpo fuerte y enjuto. 
Pero lo que más me sorprendió fueron sus ojos;  unos ojos muy azules, de m irada limpia y 
penet rante. Nunca había m irado a ot ro par de ojos m ás com pasivos y recept ivos que aquellos. 
Simeón presentaba además una paradój ica apariencia de juventud y ancian idad. Por sus canas 
y sus arrugas quedaba claro a pr im era vista que era un hombre mayor, pero sus ojos brillantes 
t ransm it ían un espír itu y una energía que yo sólo había percibido en los n iños. 

Sent í que m i m ano se perdía en su enorm e y poderosa m ano Y m e encont ré de pronto 
m irándome los zapatos sin saber qué hacer. No era para menos, ahí estaba una leyenda viva 
de los negocios, un hombre que en el cenit  de su carrera no ganaba menos de una cifra de 
siete números en dólares al año... ¡arreglándome la taza del váter!  

—Hola, m e llam o John Daily... es un placer conocerle, señor —me presenté 
hum ildem ente. 

—Ah, sí, John. El padre Peter m encionó que querías hablar conm igo en este... 

—Sólo en el caso de que encuentre usted un momento, por supuesto. Ent iendo que debe 
ser usted un hom bre m uy ocupado. 

Me preguntó con verdadero interés:  —¿Cuándo quieres que nos reunamos, John? Podría 
tal vez sugerir ...  

—Si no es mucho pedir, señor, me gustaría poder pasar un rato todos los días con usted, 
m ient ras dure m i estancia. Tal vez pudiéramos desayunar juntos o algo así. Verá, últ imamente 
no se me dan muy bien las cosas y creo que me vendrían bien algunos consejos. Además está 
también lo del sueño ese y algunas ot ras coincidencias bastante raras que querría contarle. 

¡No podía dar crédito a m is propias palabras!  Yo —Don Todo—lo—controlo, Don 
Compostura en persona—, ¿yo contándole a ot ro hombre que lo estaba pasando mal y que 
necesitaba consejos? Yo m ismo me había dejado estupefacto, ¿o sería Sim eón? No había 
pasado ni m edio m inuto en com pañía de aquel hom bre y ya había bajado la guardia. 

—Déjame ver qué puedo hacer, John. Verás, los monjes comen juntos en la parte del 
claust ro y necesitaría un perm iso especial para reunirme cont igo. Nuest ro abad, el hermano 
Jam es, suele ser m uy razonable ante este t ipo de dem andas. Mient ras consigo el perm iso, 
¿qué te parece si nos encontramos a las cinco de la mañana antes del primer servicio? Creo 
que tendríam os t iem po de... 

—Estaría encantado —dije interrumpiéndole de nuevo, aunque lo de las cinco de la 
m añana m e parecía m ás bien excesivo. 

—Pero de momento tengo que acabar con esto si no quiero llegar tarde al desayuno. Te 
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veo en clase a las nueve en punto. 

—Nos vem os entonces all í,  señor —dije, ret rocediendo torpemente de espaldas hasta 
salir  del baño. Agarré m i jer sey y m e dir igí a desayunar, pero m e sent ía algo aturdido. 

Ese primer domingo por la mañana llegué a la sesión cinco m inutos antes de la hora y 
m e agradó ver el aula, de mediano tamaño, moderna y confortable. Había dos paredes 
cubiertas por unas estanterías soberbiam ente talladas, un t rabajo de ebanistería digno de un 
m aest ro artesano. En el lado oeste de la habitación, que daba al lago Michigan, había una 
im presionante chim enea de piedra, en la que ardían unos fragantes leños de abedul. El suelo 
estaba cubierto por una moqueta barata, pero bien cuidada, que contribuía al confort  de la 
habitación. Había dos viejos sofás de aspecto confortable, un diván y un par de sillas dé 
madera de respaldo duro (afortunadamente con coj ines) , todo ello dispuesto en círculo 
cerrado, de form a que era im posible decir  cuál era la parte delantera de la clase. 

Cuando llegué, el profesor, Sim eón, se hallaba de pie m irando por la ventana hacia el 
lago, con aspecto de estar sum ido en sus pensam ientos. Los ot ros cinco part icipantes estaban 
ya sentados en el círculo y fui a sentarm e en uno de los sofás al lado de m i com pañero de 
habitación. Mi reloj  sonó justo en el m om ento en que el gran reloj  de la esquina daba las 
nueve. Apagué rápidam ente la alarm a al t iem po que Sim eón cogía una de las sillas de m adera 
y la acercaba a nuest ro pequeño grupo. 

—Buenos días. Soy el hermano Simeón. En los próximos siete días voy a tener el 
privilegio de compart ir algunos de los principios del liderazgo que cambiaron m i vida. Quiero 
que sepáis que estoy impresionado por la sabiduría colect iva que hay reunida en esta 
habitación y que estoy ansioso por lo que puedo aprender de ella. Pensadlo bien. Si 
tuviéram os que echar la cuenta de los años de experiencia en el liderazgo reunidos en este 
círculo, ¿cuántos creéis que saldrían? Probablemente uno o dos siglos, ¿verdad? Así pues 
vam os a aprender m ucho unos de ot ros porque, de veras, para ser sincero, yo no tengo 
respuesta para todo. Pero estoy firm em ente convencido de que ent re todos sabem os m ucho 
m ás de lo que puede saber uno solo, y ent re todos vam os a conseguir  hacer algunos progresos 
esta sem ana. ¿Estáis por la labor? 

Todos asent imos educadamente con la cabeza, pero yo pe nsaba «sí, seguro que Len 
Hoffm an podría aprender m ucho de m í en m ateria de liderazgo!». 

El profesor nos pidió a los seis que nos presentáramos con una breve biografía y que 
diéram os las razones que nos habían llevado a asist ir  al ret iro. 

Mi com pañero de habitación, el pastor Lee, fue el primero en presentarse, seguido por 
Greg, un sargento de inst rucción del Ejército de los Estados Unidos bastante gallito. Theresa, 
una hispana, directora de una escuela pública del sur del estado fue la siguiente en hablar, y 
luego le tocó a Chris, una mujer de color alta y at ract iva que era ent renadora del equipo 
fem enino de baloncesto de la Universidad Estatal de Michigan. Antes de m i intervención se 
presentó una m ujer llam ada Kim , y em pezó a contam os algo sobre ella, pero no le presté 
atención. Estaba demasiado ocupado pensando en qué iba a decir sobre m í m ismo cuando me 
llegara el turno. 

Nada m ás acabar ella, el profesor m e m iró y dijo:  —John, antes de que empieces, 
quisiera pedirte que nos hicieras un resum en sobre las razones de Kim  para asist ir  a este 
ret iro. 

Me quedé helado y me di cuenta de que me estaba poniendo como un tomate. ¿Cómo iba 
a salir de aquel atolladero? La verdad es que no había oído una sola palabra de la presentación 
de Kim . 

—Lamento tener que confesar  que no m e he enterado m ucho de lo que ha dicho —
m urm uré, con la cabeza gacha —. Te ruego que me disculpes, Kim .  

—Gracias por ser tan sincero, John —respondió el profesor —. Escuchar es uno de las 
capacidades más importantes que un líder puede decidir desarrollar. Vamos a dedicar bastante 
t iem po a hablar del tem a esta sem ana. 

—Prometo hacerlo mejor —dije yo. 

Después de m i breve presentación el profesor dijo:  —Sólo hay una regla para esta 
semana que vamos a compart ir :  si en algún momento sent ís ganas de hablar, quiero que me 
prom etáis que lo haréis. 
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—¿Qué es eso de «si sent ís ganas de hablar»? —preguntó el sargento con tono escépt ico. 

—Creo que lo sabrás cuando te suceda, Greg. Suele ser una sensación que le hace a uno 
rebullirse en el asiento, que hace que el corazón nos vaya m ás aprisa o que nos em piecen a 
sudar las manos. Es esa sensación que tenemos cuando pensamos que podemos cont r ibuir en 
algo. No perdáis ocasión de potenciar esta sensación durante esta semana, aunque penséis 
que al grupo puede no hacer le gracia oír lo que tenéis que decir, aunque no os apetezca 
decir lo. Si sent ís ganas, hablad. Lo cont rario es igualmente válido. Si no sent ís ganas de 
hablar, probablem ente es m ejor que no habléis, así dais ocasión a ot ro de hacerlo. Confiad en 
m í, ya lo entenderéis más adelante. ¿De acuerdo entonces? —Asent imos de nuevo 
educadamente, y el profesor cont inuó—:  Todos vosot ros estáis en puestos de liderazgo y 
tenéis gente a vuest ro cargo. Durante esta semana me gustaría plantearos un reto que 
consiste en que iniciéis una reflexión sobre la abrumadora responsabilidad que habéis 
adquir ido al elegir  ser líderes. Porque, efect ivam ente, cada uno de vosot ros ha elegido 
voluntar iam ente ser papá, m am á, esposa, jefe, ent renador, profesor, o lo que sea. Nadie os ha 
obligado a adoptar estos papeles y tenéis la libertad de dejarlos en el momento que queráis. 
En el ám bito laboral, por ejem plo, los em pleados pasan casi la m itad del t iem po en que están 
despiertos t rabajando y viviendo en el am biente que vosot ros, com o líderes, habéis creado. 
Cuando yo estaba en el m undo del t rabajo m e dejaba estupefacto la indiferencia, incluso la 
fr ivolidad de la gente ante esta responsabilidad. Es mucho lo que está en juego y la gente 
cuenta con uno. El papel de líder es una vocación de lo m ás alt o. 

Empecé a sent irme incómodo. La verdad es que nunca me había parado a considerar las 
repercusiones que yo podía tener en las vidas de aquellos a quienes dir igía. Pero tanto com o 
«una vocación de lo m ás alto»... No estaba m uy convencido. El profesor cont inuó:  

—Los principios sobre liderazgo de los que os voy a hacer part ícipes, ni son nuevos, ni 
son cosa m ía. Son tan ant iguos com o las Sagradas Escrituras y a la vez tan nuevos y frescos 
com o este am anecer. Son pr incipios aplicables a todos y cada uno de los roles de líderes en los 
que t enéis el privilegio de servir. Os conviene saber, por si no os habíais dado cuenta ya, que 
vuest ra presencia hoy en esta habitación no es mera casualidad. Estáis aquí con un propósito y 
espero que podáis descubrir lo en el t iem po que vam os a pasar juntos esta sem ana. 

Mient ras el profesor hablaba, yo no podía dejar de pensar en las «coincidencias con 
Sim eón», en las palabras de Rachael y en la serie de acontecim ientos que m e habían llevado 
hasta allí.  

—Hoy tengo buenas y m alas not icias para vosot ros —cont inuó Simeón—. Las buenas son 
que voy a pasarme siete días dándoos las claves del liderazgo. Como todos vosot ros servís 
como líderes, confío en que eso os parecerá una buena not icia. Recordad que siempre que dos 
o m ás personas se reúnen con un propósito, hay una oportunidad de liderazgo. Las malas 
not icias son que cada uno de vosot ros va a tener que tomar decisiones personales respecto a 
la aplicación de esos principios a su vida. El tener influencia sobre los ot ros, el verdadero 
liderazgo, está al alcance de cualquiera, pero requiere un t remendo esfuerzo personal. 
Desgraciadam ente, m uchos de los que ocupan puestos de liderazgo lo rehuyen. 

Mi compañero de habitación, el pastor, levantó la mano para hablar y el profe sor le hizo 
una seña con la cabeza. 

—Advierto que usas m ucho los térm inos «líder» y «liderazgo», y pareces evitar 
«gerente» y «gest ión». ¿Hay alguna razón para ello? 

—Buena observación, Lee. La gest ión no es algo que hagas con la gente. Puedes 
gest ionar tu inventario, tu talonario de cheques, tus recursos. Pero no gest ionas ot ros seres 
humanos. Se gest ionan cosas, se lidera a la gente. 

El hermano Simeón se levantó, se dir igió a la pizarra y escribió «Liderazgo» arr iba del 
todo y nos pidió que le ayudáramos a dar una defin ición de esa palabra. Tardamos unos veinte 
m inutos en llegar a una definición consensuada:  

Liderazgo —El arte de influir sobre la gente para que t rabaje con entusiasmo en la 
consecución de objet ivos en pro del bien com ún. 

De vuelta a su asiento el profesor  comentó:  —Una de las palabras clave es 
«arte»,'hem os definido el liderazgo com o un arte, y yo he tenido ocasión de ver que así es. Un 
arte es simplemente una dest reza aprendida o adquirida. Yo mantengo que el liderazgo, el 
influenciar a los ot ros, consist e en una serie de dest rezas que cualquiera puede aprender y 
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desarrollar si une al deseo apropiado las acciones apropiadas. La segunda palabra clave de 
nuest ra definición es «influir». Si el liderazgo t iene que ver con influir  sobre los ot ros, ¿cóm o 
consegu iremos desarrollar esta influencia sobre los demás? ¿Cómo conseguiremos que la 
gente haga nuest ra voluntad? ¿Cómo conseguiremos sus ideas, su comprom iso, su excelencia, 
que son, por definición, dones voluntarios? 

—En ot ras palabras —interrum pí—, ¿cóm o puede conseguir el líder que se involucren 
tam bién m entalm ente, y no según la vieja m entalidad de «no nos interesa lo que puedas 
pensar». ¿Te refieres a eso, Sim eón? 

—Exactam ente, John —respondió Simeón—. Uno de los fundadores de la sociología, Max 
Weber, escr ibió hace muchos años un libro llamado Sobre la teoría de las ciencias sociales. En 
este libro, Weber art icula las diferencias ent re poder y autoridad, y las definiciones que da son 
todavía perfectam ente válidas. Voy a intentar reproducir las lo m ejor posib le. —Volvió a la 
pizarra y escribió:  

Poder —La capacidad de forzar o coaccionar a alguien, para que éste, aunque preferir ía 
no hacerla, haga tu voluntad debido a tu posición o tu fuerza. 

—Todos sabem os lo que es el poder, ¿verdad? El m undo está lleno de poderosos. «O lo 
haces o te echo a la calle.» «O lo hacen o les bom bardeam os.» «O lo haces o te doy una 
paliza.» «O lo haces o te arresto dos semanas»... ¡No hay más que poner «o lo haces o lo que 
sea»!  ¿Todo el m undo está de acuerdo con esta definición? 

Todos asent im os con la cabeza. Sim eón se volvió ot ra vez a la pizarra y escribió:  

Autoridad —El arte de conseguir que la gente haga voluntariamente lo que tú quieres 
debido a tu influencia personal. 

—Bueno, esto ya es ot ra cosa, ¿verdad? La autor idad consiste en conseguir que la gente 
haga tu voluntad voluntariamente, porque tú les has pedido que lo hagan. «Lo haré porque Bill 
me ha pedido que lo haga, yo por Bill haría cualquier cosa» o «lo haré porque mami me ha 
pedido que lo haga». Y fij aos que el poder se define como una capacidad, m ientras que la 
autoridad se define como un arte. Ejercer el poder no exige inteligencia ni valor. Los niños de 
dos años acostum bran a gr itar órdenes a sus padres y a sus animalitos de compañía. Ha 
habido m uchos gobernantes viles y estúpidos a lo largo de la historia. En cambio, conseguir 
tener autor idad sobre la gente requiere una serie de dest rezas especiales. 

——.,—Por lo que yo ent iendo —dijo la ent renadora—, estás diciéndonos que se puede 
estar en una posición de poder y no tener autoridad sobre la gente. Y, a la inversa, se puede 
tener autoridad sobre la gente y no estar en una posición de poder. Así pues, ¿el objet ivo sería 
estar en el poder y, además, tener autoridad sobre la gente? 

—¡Lo has expresado perfectamente, Chris!  Podemos también ver la diferencia entre 
poder y autoridad porque el poder se puede comprar y vender, se puede dar y quitar. Puedes 
tener poder por el hecho de ser el cuñado o el am i guete de alguien, o por haber heredado 
dinero o poder. Esto no vale para la autor idad. La autor idad t iene que ver con lo que tú eres 
com o persona, con tu carácter y con la influencia que has ido for jando sobre la gente. 

—Eso puede que valga para la iglesia o la fam ilia, ¡pero no funciona nunca en el mundo 
real!  —afirmó el sar gento. 

Sim eón se dir igía casi siem pre a la gente por su nom bre de pila:  

—Vamos a ver si eso que dices es realmente así, Greg. En casa, por ejemplo, ¿qu eremos 
que nuest ra esposa e hijos respondan a nuest ro poder o a nuest ra autoridad? 

—A nuest ra autoridad, claro está —intervino la directora de escuela. 

—¿Y por qué te parece tan claro, Theresa? —replicó inmediatamente el profesor —. 
¿Bastaría con el poder, no? «Hijo, ¡O sacas la basura, o te doy unos azotes!» ¿Qué, a que 
seguro que esa noche se llevarían la basura? 

Kim , que, según m e enteré la segunda vez que m e lo dijo, era enferm era jefe del 
hospital m aternal Providence en el sur del estado, intervino diciendo:  

—Sí, pero ¿cuánto duraría esa situación? ¡Porque en cuanto el chico crezca se defenderá!  

—Exactam ente, Kim, porque el poder desgasta las relaciones. Se puede estar una 
temporada en el poder, incluso se pueden llevar a cabo unos cuantos proyectos, pero a la 
larga, el poder llega a deteriorar seriamente las relaciones. El fenómeno habitual con los 
adolescentes, lo que llam am os rebeldía, responde en m uchos casos al hecho de que han 
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estado demasiado t iempo «somet idos al poder» en casa. Lo m ismo ocurre en la empresa. El 
descontento de los empleados es con frecuencia una «rebeldía» encubierta. 

De repente m e em pecé a sent ir  fatal recordando el comportam iento de m i hijo y el pulso 
con el sindicato en la fábrica. 

—Por supuesto —siguió diciendo el profesor —, mucha gente sensata estará de acuerdo 
en que es importante mandar con autoridad en casa. Pero, ¿qué hay de las or ganizaciones 
voluntarias? Lee, tú que eres párroco supongo que t ienes que lidiar con un montón de 
voluntarios, ¿no es así? 

—Desde luego —contestó el pastor. —y según tú, ¿esos voluntarios responden m ejor al 
poder o a la autoridad? 

El pastor dijo r iéndose:  —¡No creo que nos fueran a durar mucho los voluntarios si 
t ratáramos de ut ilizar el poder con ellos!  

—Desde luego que no —cont inuó Simeón—. Porque sólo están dispuestos a t rabajar 
com o voluntar ios en una organización que sat isface sus necesidades. Veam os qué pasa en la 
em presa;  ¿t ratam os tam bién con voluntar ios en el m undo de los negocios? 

Tuve que pararm e a pensarlo un m om ento. Mi pr im era respuesta fue «por supuesto que 
no son voluntarios», pero Sim eón m e hizo reconsiderar m i postura. 

—Piénsalo un poco. Podemos cont ratar sus manos, sus brazos, sus piernas y sus 
espaldas, y el m ercado nos ayuda a determ inar la tar ifa. Pero, ¿no son tam bién voluntarios en 
el sent ido m ás est r icto del térm ino? ¿Acaso no t ienen libertad para irse? ¿No pueden irse a la 
empresa de  enfrente por cinco centavos más por hora?, ¿o incluso por cinco centavos menos, 
caso de que realmente no les gustem os nada? Por supuesto que pueden. y ¿qué hay de su 
corazón, de su m ente, de su com prom iso, de su creat ividad, de sus ideas? Todo eso no puede 
exigirse, sólo ofrecerse voluntariamente. ¿O es que se pueden ordenar o exigir cosas como el 
compromiso, la excelencia o la creat ividad?  

La ent renadora objetó:  —Simeón, creo que vives en un mundo irreal. ¡Si no se ejerce el 
poder,  la gente no te respeta!  

—Puede ser, Chris. No quiero que creáis que soy un lunát ico, sé perfectamente que hay 
ocasiones en que uno t iene que ejercer el poder. Porque no queda más remedio que echar 
mano de los medios de educación más t radicionales en casa, o porque hay que despedir a un 
empleado desast roso, hay veces en que necesitamos recurr ir  al poder. Lo que os estoy 
sugir iendo es que cuando no queda más remedio que ejercer el poder, el líder debe dejar claro 
por qué se ha visto obligado a ello y es que si hay que recurrir al ejercicio del poder es porque 
ha fallado nuest ra autor idad. O peor aún, ¡puede que, para empezar, no tuviéramos ninguna 
autoridad!  

—Pero la gente sólo responde al poder —insist ió el sargento. 

—Eso puede haber sido cierto en alguna época, Greg —asint ió el pr ofesor —. Pero hoy en 
día la respuesta de la gente al poder ha cam biado mucho. Piensa por todo lo que ha pasado 
este país en los últ im os t reinta años. Hem os vivido la década de 1960, hem os visto cóm o se 
ponían en tela de juicio el poder y las inst ituciones. Hem os sido test igos de abusos de poder 
por parte del gobierno:  Watergate, I rangate, Whitewatergate, en fin, todos los «gate» que se 
te ocurran. Ha habido var ios casos de importantes prebostes de la iglesia mezclados en 
escándalos tan escabrosos como vergonzosos. Hemos pillado a los m ilitares m int iéndonos 
sobre My Lai, el Agente Naranja, y no está claro si también m ienten en lo del Síndrome de la 
Guerra del Golfo. Los medios de comunicación y Hollywood nos han presentado a grandes 
líderes del mundo empresar ial como insaciables depredadores del medio ambiente, 
malhechores que no merecen ninguna confianza. Creo que nunca ha habido tanto escept icismo 
com o hoy en relación con la gente que ocupa posiciones de poder. 

I ntervino el pastor:  —La sem ana pasada leí en USA Today que hace t reinta años t res de 
cada cuat ro ciudadanos decían confiar en el gobierno. Hoy en día las estadíst icas hablan de 
uno de cada cuat ro. Me parece bastante significat ivo. 

—Todo esto está m uy bien en teoría —volvió a objetar la ent renadora—. Pero si, según 
dices, la autoridad y la influencia son la manera de conseguir que la gente haga lo que t iene 
que hacer, ¿cóm o puedes conseguir for jarte esa autor idad, teniendo en cuenta la diversidad de 
gente con la que tenem os que lidiar  hoy en día? 
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—Paciencia, Chris, paciencia —respondió r iéndose el profesor —. Ahora llegamos a ello. 

El sargento echó una ojeada al reloj  y pidió la palabra:  —Simeón, tengo ganas de hablar, 
así que como buen alumno que soy voy a hacerlo. ¿Podemos dar por term inada la sesión de la 
mañana?, necesito ir  al servicio. 

. . . 

Nos servían t res sustanciosas com idas diarias:  desayuno a las ocho quince ( t ras la m isa 
de la m añana) , com ida a las doce t reinta ( t ras el oficio de nona) , y cena a las seis de la tarde 
( t ras vísperas) . La comida er a sana, simplemente condimentada y deliciosa, y la servía un 
m onje sim pát ico y m uy servicial,  el herm ano Andrew. 

Para m i sorpresa, conseguí asist ir  a todos y cada uno de los cinco servicios diar ios 
durante m i estancia en el monasterio. Todos los días empezaban con los mait ines a las cinco 
t reinta, seguía la m isa a las siete t reinta, luego el oficio de m ediodía, las vísperas a las siete 
t reinta y las com pletas se rezaban a las ocho t reinta. Los oficios solían durar ent re veinte y 
t reinta minutos, y todos eran ligeramente dist intos según la hora. Al principio me parecieron 
bastante monótonos, pero según iba pasando la semana me sorprendí a m í m ismo deseando 
que llegara la hora del siguiente. Los oficios conseguían cent rarme, me regulaban el día y me 
otorgaban t iempo para reflexionar, algo que hacía años que no pract icaba demasiado. 

Mi compañero de habitación y yo nos llevábamos bien. Descubrí que Lee era una persona 
muy abierta, sin demasiadas pretensiones, a diferencia de muchas personas religiosas que yo 
había conocido. Aunque no pasábamos mucho t iempo juntos, solíamos cambiar impresiones 
antes de ret iramos, al final de cada jornada. De todas formas, generalmente estábamos tan 
cansados del madrugón y de las act ividades cot idianas que nos quedábamos dorm idos en 
seguida. En conjunto era un com pañero de habitación ideal. 

Como era de esperar, cada uno de los seis part icipantes del ret iro teníamos dist inta 
procedencia;  nuest ro denom inador común era el hecho de que cada uno de nosot ros tenía un 
puesto de liderazgo en nuest ras respect ivas organizaciones. Todos teníamos gente a nuest ro 
cargo. 

El día estaba organizado en torno a los cinco oficios, las t res com idas y las cuat ro horas 
de clase, con alguna pequeña pausa. El resto del t iem po solíam os dedicarlo a la lectura, la 
conversación, los paseos por aquellos espléndidos parajes, o a bajar los 243 escalones que 
llevaban hasta el m aravilloso lago Michigan, para dar una vuelta por la playa. 

Durante la sesión de la tarde, el profesor nos pidió que nos pusiéram os por parejas. Kim  
m e sonrió y m e senté con ella, esta vez dispuesto a escucharla. 

—Vamos a intentar completar un poco esta idea de forjar autoridad, o influencia, si 
preferís, en los dem ás. Quiero que cada uno de vosot ros piense en una persona que, en algún 
m om ento de vuest ra vida, haya tenido sobre vosotros una autoridad, de acuerdo con la 
definición que dimos esta mañana. Puede ser un profesor, un ent renador, una esposa, un 
jefe... ,  da lo m ism o. Pensad en alguien que haya sido una autor idad en vuest ra vida, alguien 
por quien estaríais dispuestos a hacer cualquier cosa —pensé de inmediato en m i querida 
m adre, que había m uerto diez años antes—. 

—Luego —cont inuó Simeón—, me gustaría que hicierais con vuest ra pareja una lista de 
las cualidades de esa persona. Escribidlas según se os vayan ocurr iendo, com o la lista de la 
compra, y luego juntad las dos listas. A cont inuación quiero que cada equipo reduzca a t res, 
m áxim o cinco, las cualidades que os parecen esenciales para desarrollar autoridad sobre la 
gente, sobre la base de esa experiencia personal. 

El ejercicio me resultó fácil porque m i madre ha tenido gran influencia en m i vida, y me 
habría hecho realm ente feliz haber podido hacer lo que fuera por ella, pero desgraciadamente 
ya no era posible. Escr ibí rápidam ente:  «paciente, compromet ida, cariñosa, atenta, digna de 
confianza» y le pasé la hoja a Kim . Me sorprendió descubrir  que la lista de Kim  era m uy 
parecida a la m ía. Su elección había recaído sobre un ant iguo profesor de inst ituto que había 
tenido m ucha influencia en su vida. 

Simeón se acercó a la pizarra y pidió a cada grupo su lista. Otra vez me quedé 
estupefacto de la sim ilitud que presentaban las listas de los diferentes equipos. Las diez 
respuestas m ás recurrentes eran:  

Honrado, digno de confianza 
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Ejemplar 

Pendiente de los demás 

Compromet ido 

Atento 

Exige responsabilidad a la gente 

Trata a la gente con respeto 

Anim a a la gente 

Act itud posit iva, entusiasta  

Aprecia a la gente 

Simeón se volvió de espaldas a la pizarra y comentó:  —Una lista estupenda, estupenda. 
Volverem os sobre ella más adelante a lo largo de la semana y la compararemos con ot ra que 
muchos de vosot ros conocéis. Pero, de momento, tengo dos preguntas que haceros sobre 
vuest ra lista. La primera es:  ¿cuántas de estas característ icas, que a vuest ro juicio son 
esenciales para mandar con autoridad, son innatas? 

Todos dedicamos un momento a m irar la lista con atención hasta que Kim  dijo 
escuetamente:  

—Ninguna. —Yo no estoy tan seguro —objetó el sargento—. La act itud posit iva, 
entusiasta, la capacidad de apreciar son probablemente innatas. Yo nunca he sido ese t ipo de 
persona, ni tengo especial interés en serlo. 

—¿Ah, no? Pues puede que cam biaras de idea por 25.000 dólares —replicó el pastor. 

—¿A qué viene eso, predicador? —Supón que te digo que te doy una pr im a de 25.000 
dólares si, de aquí a seis meses, muest ras una act itud más posit iva, de mayor entusiasmo y 
aprecio hacia la t ropa. La pregunta que te hago es la siguiente, Greg:  ¿veríamos aumentar por 
tu parte «el peloteo» hacia la t ropa, o no? 

El sargento asint ió, con la cabeza tan gacha que casi le llegaba a las deport ivas, y dijo:  

—Ent iendo tu punto de vista, Lee. Simeón salió al quite diciendo:  

—Todas esas característ icas que habéis dado son comportam ientos;  y el comportam iento 
es m ateria de elección. Vam os con la segunda pregunta:  ¿cuántas de estas característ icas, de 
estos com portam ientos, pract icáis normalmente? 

—Todas ellas —respondió la directora de escuela—. En mayor o menor medida las 
pract icamos todas. Algunas mejor que ot ras, y algunas casi nada. Por mu y mal que se le dé a 
uno escuchar, alguna vez no queda más remedio que hacerlo;  y el más sinvergüenza puede 
ser un honrado padre de fam ilia. 

—Fantást ico, Theresa —dijo el profesor sonriendo——. Estos rasgos de carácter se 
desarrollan m uchas veces a una edad temprana y se convierten en comportam ientos 
habituales. Algunos de nuest ros hábitos, de nuest ros rasgos de carácter, siguen m adurando, 
evolucionan hasta niveles superiores, m ient ras que ot ros no cam bian práct icam ente nada 
desde la adolescencia. El reto para el líder consiste en ident ificar aquellos rasgos en los que 
necesita t rabajar y en aplicar les el reto de los 25.000 dólares de Lee. Es un reto que tenem os 
que aceptar para cam biar nuest ros hábitos, nuest ro carácter, nuest ra naturaleza. Yeso 
requiere un gran esfuerzo. 

—Nadie puede cam biar su naturaleza —dijo el sargento en tono desafiante. " ' 

—No cam bies de canal, Greg, volvem os en seguida:  —replicó el profesor con un guiño. 

. . . 

Después de la pausa de la com ida, dedicamos el resto del día a discut ir  la importancia de 
las relaciones hum anas. 

Empezó el profesor:  —Dicho en térm inos sencillos, el liderazgo consiste en conseguir que 
la gente haga una serie de cosas. Cuando t rabajamos con gente, cuando queremos conseguir 
que la gente haga cosas, nos encontramos siempre con dos dinám icas:  la tarea y la relación 
hum ana. Es fácil que los líderes desequilibren la balanza en favor de una de las dinám icas, y 
claro está, en det r imento de la ot ra. Por ejemplo, si nos cent ramos sólo en que se lleve a cabo 
la tarea y descu idam os la relación, ¿qué síntom as van a aparecer? 

—¡Huy, qué fácil!  —respondió la enferm era—. Para detectar a los más t iranos en el 
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hospital no hay m ás que fijarse en quién t iene más movim iento de personal en su área. Nadie 
quiere t rabajar para ellos. 

—Exacto, Kim . Si nos cent ram os sólo en la tarea y no en la relación hum ana, nos 
encontramos con cambios per manentes de personal, rebeldía, falta de calidad, bajo nivel de 
comprom iso, bajo nivel de confianza y ot ros síntomas igualmente indeseables. 

—Sí,  sí —m e encont ré diciendo—;  hace poco en m i empresa tuvimos que pararle los pies 
al sindicato, tal vez porque nos habíamos cent rado demasiado en la tarea. Lo único que me 
im portaba era el resultado final, y las relaciones hum anas probablem ente se resint ieron de 
ello. 

—¡Pero la tarea es importante!  —señaló el sargento—. No creo que ninguno de nosotros 
dure m ucho en su t rabajo si no consigue que se haga lo que hay que hacer. 

—Eso es absolutam ente cierto, Greg —asint ió Sim eón—. Si el líder no consigue que se 
lleven a cabo las tareas asignadas, y sólo se ocupa de la relación humana, puede que sea 
estupendo como canguro, pero desde luego no será lo que se dice un líder. Por lo tanto, la 
clave del liderazgo es llevar a cabo las tareas asignadas fom entando las relaciones humanas. 

Se m e ocurr ió una idea que quise poner en com ún. —Yo pienso que es posible que esto 
esté cambiando un poco, pero muchos, por no decir la mayoría de la gente que asciende hoy 
en día a puestos de liderazgo, llega a ellos por sus capacidades técnicas o relacionadas con el 
t rabajo. Es una t ram pa m uy habitual en la que he reparado m uchas veces a lo largo de m i 
carrera. Promovemos a nuest ro mejor conductor de carret illas elevadoras al puesto de 
supervisor, y de paso cream os dos problem as nuevos:  ¡perdem os a nuest ro mejor conductor y 
nos encont ramos con un supervisor infame!  Así que debido a esta perniciosa tendencia, los 
que se encuent ran en la mayoría de los puestos de liderazgo son probablemente en su mayoría 
gente or ientada hacia la técnica o la tarea. 

—Bien puede ser que estés en lo cierto, John —replicó el profesor —. Antes dij imos que el 
poder puede acabar con las relaciones humanas. Ahora la pregunta que tenemos que 
planteam os es la siguiente:  ¿son im portantes las relaciones hum anas en vuest ro ám bito de 
liderazgo? Me ha llevado práct icamente toda la vida el aprender que la gran verdad de todo en 
esta vida son las relaciones, las relaciones con Dios, con uno m ism o y con los dem ás. y esto es 
especialmente cierto en los negocios, porque si no hay gente, no hay negocio. Las fam ilias que 
funcionan, los equipos que funcionan, las iglesias que funcionan, los negocios que funcionan, 
todos t ienen que ver con relaciones humanas que funcionan. Los grandes líderes de verdad 
poseen el arte de const ruir  relaciones que funcionan. 

—¿Podrías ser más concreto, Simeón? —pidió la ent renadora—. Para m í los negocios 
t ienen que ver con ladrillos, horm igón y m áquinas. ¿A qué relaciones exacta m ente te refieres? 

—Para tener un negocio que funcione y que prospere, t ienen que funcionar las relaciones 
con los A.C.E.P en la organización. Y no m e estoy refir iendo a los Altos Cargos de Em presa 
Pistonudos, precisamente. Me refiero a los Accionistas (o Propietarios) , a los Clientes, a los 
Em pleados y a los Proveedores. Por ejem plo, si nuest ros clientes se nos van, o se van a la 
com petencia, tenem os un problem a de relación. No estam os ident ificando y sat isfaciendo sus 
necesidades legít im as. y la : regla núm ero uno de todo negocio es que si no som os capaces de 
sat isfacer las necesidades de n uest ros clientes, ot ros lo harán. 

Estas palabras me hicieron reaccionar:  —Desde luego, se acabó la época en que bastaba 
con hacerle unas fiestas al cliente e invitarle a comer para firmar el cont rato. Ahora lo 
im portante es la calidad, el servicio y los pr ecios. 

El profesor asint ió:  —Eso es, John, se t rata de sat isfacer sus legít imas necesidades. Y el 
m ism o principio vale para los em pleados. La agitación obrera, el m alestar, las huelgas, la 
m oral baja, a falta de confianza y el bajo nivel de com prom iso son meros síntomas de un 
problema de relación. Las legít imas .1ecesidades de los empleados no están siendo 
sat isfechas. 

Recordé inm ediatam ente a m i jefe cuando m e dijo que a cam paña sindicalista en la 
fábrica era un problem a de gest ión y yo preferí no hacerle caso. 

—Voy a ir  incluso más allá. Si no sat isfacemos las necesidades de los propietarios o de 
los accionistas, también se verá la empresa en un serio problema. Los accionistas t ienen la 
legít im a necesidad de conseguir unos dividendos j ustos de su inversión, y si, como empresa, 
no sat isfacem os su necesidad, las relaciones con los accionistas no van a ser precisam ente 
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buenas. I ntervino el pastor:  

—Eso es cierto, hermano Simeón... y si los accionistas están contentos, no creo que 
vayam os a durar m ucho com o em p resa. Tuve ocasión de aprender esto de form a bastante 
dolorosa hace m uchos años, cuando era director general de un gran cent ro turíst ico en 
Arizona. Todos nos o pasábamos muy bien t rabajando y no prestábamos mucha atención a los 
resultados económ icos, hasta que se ter m inó la bonanza. Fui directamente de la cola del paro 
al sem inario. 

El profesor siguió con su argumento. —El m ismo principio de relación es válido para 
nuest ros vendedores y proveedores, para los recursos financieros, y para cualquier área o 
servicio en nuest ra em presa. En resum en, una relación de sim biosis que funcione con os 
clientes, los em pleados, los propietar ios y los proveedores, es el seguro para que un negocio 
funcione. Los verladeros líderes ent ienden perfectam ente este sencillo pr incipio. 

El sargento seguía sin convencerse:  

—Pero, a fin de cuentas, Simeón, ¿quieres que te diga lo que realmente hace que la 
t ropa, los empleados y todos los demás estén contentos? La respuesta siempre es la m isma:  
«la pasta». 

—Por supuesto que el dinero es im portante, Greg. Retén un cheque de paga y verás si el 
dinero es importante. Sin embargo, en las encuestas que se han hecho en este país desde 
hace décadas, el dinero ocupa sistem át icam ente el cuarto o el quinto lugar en la lista de lo que 
la gente espera de su empresa. El ser t ratados con dignidad y respeto, el ser capaces de 
cont r ibuir al éxito de la empresa, el sent irse parte de ella, siempre aparecen por encima del 
dinero. Desgraciadam ente, los líderes, en su m ayoría, han optado por no dar crédito a las 
encuestas. 

El pastor, que no paraba de rebullirse en la silla y que a todas luces estaba deseando 
hablar, dijo finalmente:  

—Pensemos en la inst itución del matr imonio en este país;  casi la m itad de esas 
asociaciones, que podríam os definir  com o organizaciones, fracasan. ¿Sabéis cuál es la razón 
número uno que se esgrime para explicar el fracaso? ¡Dinero y problemas financieros!  Pero 
vam os, ¿quién de vosot ros puede creérselo? ¡Eso es com o decir que los pobres no pueden 
estar felizmente casados!  ¡Qué absurdo!  He sido consejero matrimonial durante años en m i 
oficio pastoral y puedo asegurar os que todo el mundo le echa la culpa siempre al dinero 
porque es algo tangible, a lo que se pueden agarrar. Pero la raíz de estos problemas es 
siem pre la pobreza de las relaciones. 

—Buen punto —salté yo—. En una reciente reunión con los sindicatos en nuest ra fábrica 
todo el mundo insist ía en que el problema principal era el económico, hasta el punto de que 
llegué a convencerm e de que así era. Pero el asesor de asuntos sindicales que contratamos 
para que nos ayudara ante la campaña sindicalista no paraba de decirme que el problema no 
era el dinero. I nsist ía en que se t rataba de un problem a de relaciones, pero yo no le creí. 
Puede que tuviera razón. 

La directora de escuela preguntó:  —Simeón, si las relaciones humanas son tan 
importantes en la empresa y en la vida, y en eso estoy de acuer do cont igo, ¿cuál es, a tu 
j uicio, el ingrediente más importante para conseguir una relación que funcione? 

—Me alegro de que lo preguntes, Theresa ——contestó en el acto el profesor —. La 
respuesta es muy sencilla:  confianza. Sin confianza es difícil,  por no decir imposible, mantener 
una buena relación. La confianza es lo que perm ite cim entar los dist intos elem entos de una 
relación. Si no estás muy segura de que esto sea así, por qué no te preguntas cuántas buenas 
relaciones mant ienes tú con gente de la que no te fías ¿Te apetece salir  a cenar con esa gente 
un sábado por la noche? Sin unos niveles básicos de confianza, los m at r im onios se rom pen, las 
fam ilias se descomponen, las empresas se arruinan, los países se vienen abajo. Y la confianza 
llega cuando uno se la m erece. Hablarem os m ás del tem a en esta sem ana. 

Estoy seguro de que, en esa primera lección de aquel primer dom ingo de octubre, 
discut imos sobre muchas más cosas, pero esos son los puntos que recuerdo con más claridad. 
Me venían a la cabeza tantos pensam ientos y me embargaban tantas emociones a la vez que 
me costó mucho t rabajo mantener la atención hasta el final del día. No dejaba de pensar en 
las responsabilidades que había asum ido:  jefe, padre, m arido, ent renador... Y estas 
responsabilidades, unidas a m i est ilo de liderazgo de poder, me daban verdadero vért igo. 
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Cuando me derrumbé aquella noche sobre la cama me sent ía deprim ido y absolutamente 
exhausto. 
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CAPÍ TULO DOS 
El paradigm a ant iguo  

Si no cambias de dirección, acabarás en el lugar exacto 
al que te dir iges. 

ANTIGUO PROVERBIO CHI NO 

A las cuat ro cuarenta y cinco de la mañana estaba ya completamente despierto, pero no 
tenía muchas ganas de salir  de la cama. Sabía que el profesor me estaría esperando en la 
capilla, así que conseguí arrancarme de m is cálidas mantas, me eché un poco de agua en la 
cara y me dir igí a su encuent ro. 

Simeón estaba sentado en el m ismo asiento que ocupaba durante los cinco servicios 
diar ios. Me hizo una seña con la m ano y fui a sentarm e a su lado. 

—Siento sacarte de la cam a a estas horas para que vengas a reunirte conm igo —dije 
disculpándom e. 

—No te apures John, ya llevo en pie un buen rato. Me alegro de que tengamos ocasión 
de vemos. Le pregunté al abad si podía reunirme cont igo en el desayuno, pero no me ha 
contestado todavía. Nos ha autorizado a rom per el Gran Silencio antes del servicio de las cinco 
t reinta, cosa que le agradezco mucho. 

«Qué magnánimo», pensé yo para m is adent ros. —Así pues, dime, John, ¿qué has 
aprendido? 

—Todo t ipo de cosas —repliqué sin mucho entusiasmo——. Esa historia sobre el poder y 
la autoridad era muy interesante. Pero oye, Simeón, desde luego ayer me pillaste en lo de no 
escuchar a Kim .  

—Ah, sí, John. Me he dado cuenta de que no escuchas dem asiado bien. 

—¿Qué quieres decir? —pregunté a la defensiva—. Siempre he pensado que sabía 
escuchar . 

—Ayer por la m añana, cuando nos encont ram os en m i habitación, m e cortaste por lo 
menos t res veces en m itad de una frase. Bueno, eso es alg9 que m i ego puede soportar, John, 
pero me espanta pensar en el mensaje que haces llegar a la gente que dir iges, 
interrumpiéndoles de esa manera. ¿No te ha hablado nadie de esta mala costumbre tuy a? 

—Pues, no —m ent í, a sabiendas de que una de las m ayores quejas de Rachael er a que 
nunca dejaba a nadie acabar una sola frase, sin meter yo baza. A m is hijos aquello les 
frust raba lo indecible. Rachael mantenía que probablemente hacía lo m ismo en el t rabajo e 
insist ía en que segu ro que nadie se at revía a decírmelo a la cara. Sin embargo, en una ocasión 
eso fue precisamente lo que sucedió. Ocurrió durante una ent revista con un director de 
producción que dejaba el puesto para irse a t rabajar con la competen cia. Me dijo que nunca 
había encont rado a nadie que escuchara menos que yo. No hice mucho caso de aquello, 
porque di por sentado que los que dejaban la empresa y los t raidores poco podían enseñarme. 

—Cuando se corta así a la gente, dejándola con la palabra  en la boca, se están em it iendo 
m ensajes poco posit ivos. Prim ero, si m e cortan así la palabra, es evidente que no m e estaban 
escuchado muy atentamente, puesto que ya tenían la respuesta en mente;  segundo, no me 
valoran en absoluto, no valoran m i opinión, y, finalmente, deben pensar que lo que t ienen que 
decir es mucho más importante que lo que yo tengo que decir. Estos, John, son mensajes que 
indican una falta de respeto, que com o líder no puedes perm it ir te em it ir . 

—Pero eso no es así, Sim eón —protesté—. Yo te tengo m uchísim o respeto. 

—Tus sent im ientos de respeto deben ser acordes con tus actos de respeto, John. 

—Sospecho que tendré que t rabajar sobre ello —contesté precipitadamente, deseando 
cambiar de tema. —Cuéntame algo sobre t i,  John —m e pidió el profesor como si me leyera el 
pensam iento. 

Hice para Simeón una autobiografía en cinco m inutos y dediqué ot ros cinco a la 
descripción de las «coincidencias con Sim eón» y a m i sueño recurrente. 
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Sim eón m e escuchó con atención, com o si lo único que im portara en el mundo fuera lo 
que yo estaba contando. Me m iraba directamente a los ojos y sacudía de vez en cuando la 
cabeza, para hacerme ver que entendía, pero no pronunció una sola palabra hasta que acabé 
del todo. 

Después de un par de m inutos en silencio, dijo:  

—Gracias por hacerme part ícipe de tu historia, John. Ha sido fascinante. Me encanta oír 
contar la vida de la gente. 

—Bueno, no es nada del ot ro mundo —dije con modest ia—. Y, dime, ¿qué opinas de 
tanta coincidencia con Sim eón? 

—De momento no estoy seguro, John ——contestó acariciándose el mentón—. Me inclino 
a pensar, como tu mujer, que probablemente t ienen algún significado. Nuest ro inconsciente y 
los sueños que produce están cargados de una fabulosa riqueza de significados que apenas si 
em pezam os a entender. 

—Ya, eso supongo. —Vam os a ver, ¿en qué puedo serte de ut ilidad durante esta sem ana, 
John? 

—Pues supongo, Sim eón, que m e gustaría sacar algún part ido de tu experiencia, si es 
que puedo. Realmente no me siento muy en paz últ imamente, tengo la mente muy agitada. 
Pensarás que un t ipo que lo t iene todo tendría que estar feliz y sat isfecho. Pero como acabo de 
decir te, ese no es m I  caso. 

—John, m e ha llevado m uchos años aprender que no son las cosas m ater iales de la vida 
las que le hacen a uno feliz —dijo Sim eón com o si estuviera diciendo una verdad universal—. Y 
si no, m ira a tu alrededor. Los m ayores placeres de la vida son absolutam ente grat is. 

—¿De veras lo crees, Sim eón? —Así de ent rada, John, piensa en el am or;  el m at r imonio;  
los am igos;  los hijos;  los nietos;  las puestas de sol;  los amaneceres;  las noches est relladas;  
los bebés;  el don del tacto, del gusto, del olfato, del oído, de la vista;  la salud;  las flores;  los 
lagos;  las nubes;  el sexo;  la capacidad para elegir;  incluso la propia vida. Todo eso es grat is, 
John. 

Em pezaba a ent rar en la capilla una fila de m onjes y m e di cuenta de que casi se nos 
había acabado el t iem po. 

—Se supone que tengo que aprender algo de t i en esta semana, Simeón. No sé muy bien 
qué, pero estoy deseando averiguarlo. Sé perfectam ente que tengo que recomponer m i vida si 
no quiero quedarme sin t rabajo, e incluso sin fam ilia. Pero si he de serte sincero, te diré que 
aquí no sólo no me encuent ro mejor, sino que de hecho me encuent ro peor. Cuanto más te 
escucho, m ás m e doy cuenta de lo m al encam inado que iba. Creo que nunca he tenido el 
ánim o tan por los suelos. 

—Es el punto de part ida perfecto —replicó Sim eón. 

El aula era un hervidero cuando dieron las nueve en el reloj  el lunes por la mañana. 

El profesor dir igió una sonrisa al grupo y dij o amablemente:  

—Tengo la impresión de que hay unos cuantos que han estado planteándose algunos de 
los pr incipios que discut im os ayer. 

—¡Y tanto que sí!  —saltó el sargento, como si hablara en nombre de todo el grupo—. Esa 
película que nos con taste ayer va en cont ra de todos los pr incipios que nos han enseñado 
fuera de aquí, en el m undo real. 

El pastor sacudió la cabeza y dijo:  —¿Qué quieres decir con «nos»? ¡Puede que 
sencillamente tengas que poner en tela de juicio alguno de tus ant iguos paradigmas, soldado!  

—¿Y qué es eso de «paradigm a», predicador? —gruñó el sargento—, ¿te lo has sacado de 
la Biblia? 

Simeón aprovechó la pregunta. 

—Paradigma;  bien, es una buena palabra. Los paradigmas son sencillamente pat rones 
psicológicos, m odelos, m apas que nos valen par a no perder el rum bo en la vida. Nuest ros 
paradigmas pueden ser út iles e incluso pueden salvamos la vida si hacemos un uso apropiado 
de ellos. Pero tam bién pueden llegar a ser peligrosos si los consideram os verdades inm utables 
que valen para todo, y los ut ilizamos como filt ros de la información nueva y de la mudanza de 
los t iempos a lo largo de nuest ra vida. Aferrarse a paradigmas obsoletos puede paralizamos 
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mient ras el mundo avanza. 

—Vale, ya lo ent iendo —< fijo el sargento—. De acuerdo con m is ant iguos par adigmas, 
los monjes son gente rara y los monasterios cuanto más lejos mejor. Gracias a m i capitán, que 
se empeñó en mandarme aquí, me alegra poder decir que aquí, esta semana, estos 
paradigm as están siendo revisados. 

Todos nos reímos, y Simeón más que nadie. —Bueno Greg, supongo que tengo que darte 
las gracias —respondió el profesor con una sonrisa—. Como ejemplo de paradigma peligroso, 
pensad en la visión del mundo que puede desarrollar una niña que haya sufr ido malos t ratos 
por parte de su padre. La idea, el paradigma, de que no debe confiar en los hombres puede 
servir le durante su infancia, llevándola a evitar a su padre. Sin em bargo, si t ransfiere este 
paradigma al mundo de los adultos a medida que vaya creciendo, probablemente tendrá serias 
dificultades en su t rato con los hom bres. 

—Ent iendo —comentó la enfermera—. El paradigma de la niña es que hay que desconfiar 
de todos los hom bres, pero el paradigm a apropiado sería que hay que desconfiar de algunos 
hombres. Así pues, un modelo que le fue út il m ient ras vivió en la casa fam iliar con ese 
impresentable se t ransfiere de forma inadecuada a un contexto más amplio en el mundo 
adulto. 

—Exacto, Kim  —cont inuó Simeón —. Por lo tanto, es importante que reconsideremos 
cont inuam ente nuest ros paradigm as respecto a nosot ros m ismos, al mundo que nos rodea, a 
nuest ras em presas y a ot ra gente. Adem ás nuest ros paradigm as no siem pre son ajustados. 

Yo añadí:  —Leí en alguna parte que no vemos el mundo tal y como es, vemos el mundo 
tal y com o som os. El m undo aparece en form as muy dist intas según la perspect iva de cada 
uno. El m undo ofrece aspectos m uy dist intos dependiendo de que uno sea r ico o pobre, joven 
o viejo, blanco o negro, o de que uno esté enferm o o tenga buena salud... Os aseguro que m i 
mujer ve el mundo de muy dist inta form a que yo. 

I ntervino la directora de escuela:  —Creo que fue Mark Twain quien dijo que debemos 
poner mucho cuidado en ext raer las lecciones adecuadas de nuest ras experiencias;  para no 
hacer lo del gato que se sentó sobre una estufa encendida. Porque el gato que se ha sentado 
sobre una estufa encendida no volverá a sentarse nunca sobre una estufa encendida, pero 
tam poco volverá a sentarse sobre una estufa apagada. 

—Excelente, excelente —respondió el profesor con su habitual sonrisa—. Pensad en los 
ant iguos paradigmas:  el mundo es plano, el Sol se mueve alrededor de la Tierra, la salvación 
se consigue siendo una buena persona, las mujeres no deben votar, las personas de color son 
inferiores, las monarquías deben gobernar los pueblos, no se deben llevar botas blancas de 
tacos en un campo de fútbol, el pelo largo y los pendientes son cosa de mujeres..., pues eso. 
Se t iende con frecuencia a poner en tela de juicio las nuevas ideas, las nuevas form as de hacer 
las cosas, t ildándolas incluso de herej ías, obras del demonio o del comunismo. Poner en tela 
de juicio lo ant iguo supone un gran esfuerzo, pero no hacerlo, también. El mundo cambia a 
tanta velocidad que, si no revisamos nuest ras creencias y nuest ros paradigmas, nos estamos 
arr iesgando, en el m ejor de los casos, a quedamos paralizados. 

I ntervino la ent renadora:  —Me pregunto si no será esto lo que explica por qué es tan 
importante, hoy en día, la mejora cont inua. A la empresa que no revisa sus planteam ientos y 
sus métodos, sencillamente la adelanta la competencia porque se queda desfasada. Pero a la 
gente le cuesta mucho cambiar;  ¿a qué crees que puede deberse, Simeón? 

El profesor respondió inmediatamente:  —El cambio nos hace salir  de un ámbito que nos 
resulta cóm odo y nos obliga a hacer las cosas de m odo diferente, yeso es duro. No dar por 
sentadas las cosas nos obliga a replanteam os nuest ra posición, yeso siem pre es incóm odo. 
Hay mucha gente que, para no tener que aguantar la incomodidad y el duro esfuerzo de ir  
progresando, se conforma con permanecer aferrada a sus pequeñas rut inas. 

—Una rut ina —afirmó la directora de escuela con una mueca burlona es poco más que un 
ataúd del que sólo se pueden sacar los pies. — 

La ent renadora comentó:  —La mejora cont inua es crucial tanto para las personas como 
para las organizaciones, porque nada en esta vida es permanente. La naturaleza nos muest ra 
con clar idad que sólo si estás creciendo estás vivo, si no, estás m uriéndote, estás m uerto o te 
estás pudriendo. 

El profesor añadió:  —Casi todo el m undo adm ite la idea de m ejora cont inua, pero, por 
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definición, no es posible mejorar sin cambiar. Esos espír itus animosos, que andan en el filo 
poniendo en cuest ión las cosas y haciéndose preguntas sobre ellas son los que abren el cam ino 
para los demás. 

—George Bernard Shaw —intervino de nuevo la directora de escuela— dijo una vez que 
el hombre sensato se adapta al mundo, y que el insensato se empeña en intentar adaptar el 
m undo a sí m ism o;  por lo tanto todo progreso depende del hom bre insensato. 

—Yo les digo con frecuencia a m is jugadore s —añadió la ent renadora— que en un t rineo 
de perros es m ejor ser el que va en cabeza por t res razones. La prim era es que pisas siem pre 
nieve lim pia, la segunda, que eres el pr im ero en ver paisajes nuevos, y la tercera ¡que no vas 
todo el cam ino viendo el t rasero de los ot ros!  

—Gracias, Chris, ésa no la conocía yo —dijo r iéndose el profesor. 

Se acercó a la pizarra y escribió unos ejemplos de paradigmas ant iguos y paradigma s 
nuevos m ient ras el grupo seguía con la discusión. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sim eón cont inuó diciendo:  —Por supuesto, puede que tengamos que cambiar algunos de 
nuest ros ant iguos paradigm as de cara al próxim o m ilenio. I gual que la niña del ejem plo, puede 
que estemos acarreando un equipaje ant icuado y unos paradigmas de organización 
inapropiados para un mundo nuevo y siempre cambiante. ¿Cuáles son, a vuest ro juicio, los 
paradigm as predom inantes hoy en día en el ám bito empresarial? 

El sargento, como siempre, saltó rápidamente:  —Gest ión de est ilo piram idal;  
vert icalismo. Tipo:  haz lo que digo;  si quiero tu opinión ya te la pediré. Prima la conocida regla 
de oro según la cual «Manda el que t iene la sartén por el m ango». 

—Creo que has dado en el clavo, Greg —dijo la directora de escuela—. y realmente no 
parece que esté habiendo ningún cam bio. La nueva  generación de líderes, los del Baby Boom  y 
los de la Generación X, bueno, por un momento algunos de nosot ros pensamos que quizás 
hicieran las cosas de ot ro modo, tal vez mejor, pero parece que están siguiendo los pasos de 
sus predecesores. 

Sim eón volv ió lentamente a la pizarra, diciendo:  —Vamos a hablar del paradigma de 
gest ión de est ilo piram idal y de cóm o se hizo tan popular en este país. —Dibujó un gran 
t r iángulo y lo dividió en cinco secciones—. Nuest ro est ilo piram idal de gest ión, con una 
organización  vert ical, es un concepto muy ant iguo que heredamos de épocas guerreras y 
monárquicas. En lo m ilitar , por ejem plo, tenemos en el vért ice a un general, con coroneles, o 
lo que sea, en el siguiente niv el, seguidos por capitanes y tenientes, y más abajo por 
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sargentos, y vam os a ver, ¿a quién le toca estar abajo del todo? 

—¡A los soldados rasos!  —dijo Greg—. Los soldados rasos son los que están siempre en 
primera línea, y bien or gullosos que se sienten de ello. 

—Gracias, Greg. ¿Y quién está más en contacto con el enemigo, el general o los soldados 
rasos? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

—Hom bre, los soldados rasos, por supuesto —replicó la ent renadora. 

El profesor empezó a escribir nombres de cargos empresariales sobre cada uno de los 
nom bres de grados m ilitares y añadió:  

—Vamos a dar un paso más t raduciendo el modelo m ilitar al modelo empresarial actual. 
Pongamos a los consejeros delegados y presidentes en la casilla de los generales, a los 
vicepresidentes en la de los coroneles, a los directores en la de los capitanes y tenientes y a 
los supervisores en la de los sargentos. Ahora, a ver, ¿a quién le toca estar abajo del todo en 
la organización clásica? 

—A los «currantes» —respondim os t res al unísono. —Ya no —anunció el pastor—. ¡Ahora 
que nos hem os hecho m ás cultos nos referimos a ellos como los asociados!  

—Gracias, Lee ——el profesor sonrió. —¿Y dónde está el cliente en este m odelo? ¿Quién 
está más cerca del cliente, los presidentes y consejeros delegados o los operarios que hacen el 
t rabajo y le ponen al producto el valor añadido? Espero que la respuesta os resulte obvia. 

I ntervine yo:  —Mi m entor en m ateria em presarial solía recordarm e que la gente que 
em paqueta los vidr ios en las cajas en nuest ra fábrica es la que está m ás cerca del cliente. Me 
refiero a que yo puedo conocer personalmente a los clientes, incluso puedo salir  a comer con 
ellos alguna vez, pero lo que realmente le importa al cliente es lo que hay dent ro de la caja 
cuando la abre. Y los últ imos en tocar el vidr io son esos t rabajadores. Supongo que por eso 
son los que m ás cerca están del cliente. 

—Sí, he oído a algunos altos ejecut ivos quejarse de la soledad del que está arr iba. ¡Pero 
si están tan solos es porque todos los dem ás estam os ocupados sacando adelante el t rabajo!  
—saltó Theresa. 
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—De este m odo conseguimos un modelo que podríam os representar así —anunció 
Simeón alejándose de la pizarra y m irando a los asistentes—. ¿Es éste un buen modelo o 
paradigm a para llevar hoy en día una em presa? —cont inuó preguntando el profesor. 

—¡Pues lo que está claro es que es una manera efect iva de resolver las cosas!  —replicó 
el sargento, un tanto a la defensiva— Estados Unidos lo ha ut ilizado con éxito durante mucho 
t iem po y ha conseguido que se hicieran las cosas con orden. 

—Bueno —comentó el pastor —, es m uy natural que, tras las grandes victor ias que ha 
conocido este país en este siglo, la gente volviera a casa pensando que este est ilo de poder, 
caracterizado por el vert icalismo y la obediencia ciega, era la manera de conseguir resolver las 
cosas. Probablem ente m uchos volvieron a sus casas pensando que era la m ejor, tal vez la 
única form a de llevar sus negocios, sus hogares, sus equipos deport ivos, sus iglesias y dem ás 
organizaciones no m ilitares. 

—No cabe duda de que el modelo m ilitar fue efect ivo para ganar las guerras —asint ió el 
profesor —;  yo soy un ciudadano libre y me siento agradecido por la libertad de que puedo 
disfrutar ahora m ism o. Pero m e pregunto, com o en el caso de la niña m alt ratada de la que 
hablábam os antes, si no habrem os t rasladado de m odo inapropiado un modelo perfectamente 
válido en la defensa de la pat r ia y los niños, a un m undo donde este m odelo no va a ser igual 
de efect ivo. ¿Es válido hoy en día este modelo, o existe una manera mejor de hacer las cosas? 

—Sabes —empezó a decir Lee—, cuando m iro el mode lo de la pizarra, me llama la 
atención que el cliente esté en la m ism a casilla que el enem igo. ¿No pensaréis en serio que la 
empresa ve al cliente como el enem igo, verdad?  

—Ciertamente, espero que no, al menos no conscientemente —replicó Kim—. Pero 
cuando considero este est ilo vert ical de gest ión, me preocupa el mensaje que se está haciendo 
llegar a la organización. 

—¿A qué te refieres? —pregunté. —Cada elemento de la organización está m irando ha cia 
la casilla de arr iba, hacia el j efe, no hacia el cliente —respondió de inmediato. 

—¡Es una m uy buena observación, Kim !  —exclamó Simeón—. Eso es exactamente lo que 
ocurre con una mentalidad o paradigma piram idal. Si yo me presentara en vuest ras empresas 
y preguntara a los empleados, asociados o como queráis llamar les:  «¿A quién t rata usted de 
agradar?» o «¿Al servicio de quién está usted?», ¿cuál creéis que sería la respuesta? 

Esta vez contesté yo inm ediatam ente:  —Me gustaría pensar que dirían «al cliente», pero 
m e tem o que dir ían «al j efe». En realidad estoy casi seguro de que los empleados de m i 
fábr ica dir ían algo así como «Yo estoy aquí para tener contento al jefe. Mient ras el jefe esté 
contento todo va bien». Es t r iste, pero así es, más o menos. 

—Gracias por tu sinceridad, John —dijo el profesor —. Mi experienci a coincide con la tuya. 
Hoy en día, en m uchas organizaciones, la gente está m ás pendiente del de arr iba que del de 
abajo, y lo que le preocupa es tener al jefe contento. Y m ient ras todos se esfuerzan en tener 
contento al jefe, ¿quién se ocupa de tener contento al cliente? 

La directora de escuela parecía algo preocupada:  —No deja de ser irónico, aunque es 
más bien t r iste. Tal vez la pirám ide esté invert ida. Puede que haya que poner al cliente en lo 
alto de la pirám ide. Parece que tendría m ás sent ido, ¿no? 

—Desde luego que tendría m ás sent ido, Theresa ——contestó el pastor —, porque si no se 
sirve al cliente y no se le t iene contento, no vam os a tener gran cosa que decir  en el próxim o 
sem inario, porque se nos va a acabar pronto el negocio. 

El profesor se acercó a la pizarra diciendo:  —Para seguir con lo que decía Theresa, 
supongamos que nuest ro paradigma piram idal está invert ido. Supongamos que ese modelo 
que fue perfecto en su día ya no lo es. ¿Qué pasaría si, como ha sugerido Theresa, 
invir t iéram os el t r iángulo y pusiéramos al cliente arr iba del todo? Como decíamos antes, los 
que estarían m ás cerca del cliente serían los asociados o los em pleados, que se apoyarían 
sobre los supervisores de primera línea y el resto. El nuevo modelo podría ser algo así. Simeón 
se ret iró de la pizarra. 

—Para m í que estás en las nubes, Sim eón —insist ió el sargento—. Estás diciendo que los 
empleados estarían en el lugar de mando. Quiero decir que toda esta simpát ica y deshilvanada 
charla es m uy divert ida en teoría, pero im pensable en el m undo real. 

—Por favor, Greg, at iéndeme un moment ito más —dijo Simeón—. Trata de pensar en 
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una organización  enfocada a servir al cliente que está arr iba del todo, una organización donde, 
tal como describe la pirám ide invert ida, los empleados en primera línea están realmente dando 
servicio a los clientes y asegurándose de que se están sat isfaciendo sus legít imas necesidades. 
Y supón que los supervisores de primera línea empiezan a considerar a sus empleados como 
clientes suyos, y se ponen a ident ificar y sat isfacer sus necesidades. Y así sucesivamente en 
toda la pirám ide. Esto obligaría a todos los mandos a asum ir una nueva mentalidad, un 
paradigm a nuevo, y a reconocer que el papel del líder no es m andar y dom inar al de la casilla 
de abajo. El papel del líder es más bien servir;  interesante paradoja... ¿Qué pasaría si la 
aplicamos de arriba a abajo en toda la pirám ide? Tal vez ponemos al servicio de los ot ros sea 
la m ejor m anera de dir igir . Tal vez dir igim os m ejor sirviendo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

—Yo siem pre les digo a m is supervisores de departamento —medió la enfermera—. Que 
su t rabajo es quitar obstáculos, quitar todas las obst rucciones que estorban a su gente en el 
servicio a los pacientes. Les pido que piensen que están igualando el firm e de una carretera, 
quitando los badenes para facilitar el paso a su gente. Me imagino Simeón, para decir lo en tus 
palabras, que quitar los obstáculos sería servir  a la gente. 

—Efect ivam ente —añadió el pastor—. Por desgracia, hay demasiados ejecut ivos que no 
sólo no quitan los obstáculos, sino que son ellos m ismos un obstáculo permanente. Cuando 
vivía en ese mundo solía referirme a ellos como «ejecut ivos gaviota». El ejecut ivo gaviota 
sobrevuela periódicamente el área haciendo mucho ruido, lo caga todo, se puede comer tu 
almuerzo y luego se va volando. Creo que todos hemos topado con este t ipo de ejecut ivo 
alguna vez. 

—Mi jefa va incluso m ás allá —añadió la enfermera—. Según ella la dirección forma parte 
de los gastos generales. Dice que nosot ros, al acceder a la dirección y dejar de servir café en 
los aviones, de limpiar orinales, de enseñar a los niños en la escuela o de llevar una carret illa 
elevadora, ya no cont r ibuimos al valor añadido del producto o servicio en cuest ión, sino que 
estam os por encim a, som os parte de los gastos generales. 

—No sé qué es peor:  si que te llamen «ejecut ivo gaviota» o «gastos generales» —
respondió el profesor, ahogando unas r isas—. Es una vergüenza que tantos líderes pierdan el 
t iempo ponderando sus derechos como líderes y no sus t remendas respo nsabilidades como 
líderes. 

—Hasta en las negociaciones con los sindicatos —dije en voz baja—, la em presa y el 
sindicato pasan a veces infinidad de horas discut iendo sobre el apartado de «Derechos de la 
Dirección» del convenio. Me contaron una vez que en una em presa de nuest ro grupo, un 
representante sindical acabó vociferando sobre la mesa de negociaciones:  «¡Y si le meto unos 
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golpes de izquierda para acom pañar sus derechazos!». 

—Es hora del servicio de m ediodía — dijo Sim eón con una sonrisa—. Resum iendo, el líder 
es alguien  que ident ifica y sat isface las legít im as necesidades de su gente y quita todo 
obstáculo para que puedan servir  al cliente. De nuevo, para ser el pr im ero hay que servir . 

—¡Baja a la t ierra, Sim eón!  —iba salmodiando a me dia voz el sargento de cam ino a la 
salida. 

Después de com er decidí salir  a dar un paseo por la playa antes de la sesión de la tarde. 
Greg m e preguntó si podía acom pañarm e y m ent í cortésmente:  «Me parece estupendo». El 
sargento era la últ im a persona con quien m e hubiera apetecido salir  a dar un paseo. 

Tras andar un par de m inutos en silencio, me preguntó:  

—¿Qué opinas de todo eso del poder frente a la autor idad y estar al servicio de la gente? 

—No estoy m uy segur o, todavía no me he podido for m ar una idea. 

—Me cuesta t rabajo creer que realm ente puedan funcionar así las cosas en el m undo 
real. A m í m e suena a chino. 

—Pues ya somos dos, Greg —le dije sólo por ser am able. 

Pero por segunda vez en m enos de cinco m inutos estaba m int iéndole. Las palabras del 
profesor no m e resultaban ext rañas;  había reconocido en ellas la verdad. 

Estábam os todos presentes y sorprendentemente silenciosos cuando el reloj  dio las dos y 
em pezam os la sesión de la tarde. 

Sim eón no había dicho todavía ni una palabra cuando el sargento rom pió a hablar:  

—Sé que se supone que fuiste un buen líder hace años, yeso lo respeto, Simeón. ¡Pero 
no puedo creer que consiguieras llegar donde llegaste diciéndoles a los supervisores que 
hicieran lo que los empleados quisieran!  Si yo intentara llevar la gest ión de una empresa de 
esa manera que tú propones me encont raría con una anarquía total. Puede que si 
estuviéram os en un m undo perfecto tuvieras razón, pero hacer lo que la gente quiere no 
funcionará nunca en este mundo en el que vivimos, am igo. 

—Lo siento, Greg —em pezó a decir el profesor—, tengo la impresión de que no he dejado 
claro lo que significa ser servidor. He dicho que los líderes deben ident ificar y sat isfacer las 
necesidades de la gente, que deben servir les. No he dicho que deban ident ificar y sat isfacer 
sus deseos, que deban ser esclavos. Los esclavos hacen lo que los ot ros quieren, los 
servidores hacen lo que los ot ros necesitan. Hay una diferencia abismal entre sat isfacer deseos 
y sat isfacer necesidades. 

—¿Y cóm o definir ías esta diferencia? —replicó Greg, algo m ás calm ado. 

Simeón contestó:  —Si yo fuera padre, por ejemplo, y dejara que m is hijos hicieran 
absolutamente lo que quisieran, ¿cuántos de vosot ros querríais pasar un rato en m i casa? 
Sospecho que no m uchos, porque en m i casa m andarían los chicos, sería una «anarquía», por 
ut ilizar tus palabras. Si les doy lo que desean, sin lugar a dudas no les estoy dando lo que 
necesitan. Los niños y los adultos necesitan lím ites, un am biente donde haya norm as 
establecidas y personas a las que se considere responsables. Puede que no deseen tener 
lím ites ni tener que dar cuentas, pero necesitan tener lím ites y responsabilidades. No le 
hacemos ningún favor a nadie llevando hogares o departamentos indisciplinados. Un líder no 
debe nunca conformarse con la mediocridad, o con la chapuza:  la gente necesita que se la 
anime a llegar a ser lo mejor posible. Puede que no sea eso lo que desee, pero el líder debería 
estar siem pre m ás pendiente de las necesidades que de los deseos. 

Para m i asom bro sent í el im pulso de hablar, así que añadí:  

—Los em pleados de nuest ra fábrica quieren ganar todos veinte dólares por hora. Ahora 
bien, si tuviéramos que pagarles veinte dólares por hora probablemente el negocio se vendría 
abajo en unos pocos m eses, porque nuest ros com pet idores pueden hacer el vidr io por mucho 
menos. Así que, al final, habríamos hecho lo que los empleados quieren, pero ciertamente no 
lo que necesitan, que es que se les proporcione un empleo estable a largo plazo. 

El sargento añadió:  —Sí, pues pensad en cóm o tom an sus decisiones los polít icos, 
basándose en los últ imos sondeos de opinión. Me da la impresión de que están dándole a la 
gente lo que quiere, pero m e pregunto si será lo que necesita. 

—Pero, ¿cómo podemos dist inguir claramente ent re necesidades y deseos? —preguntó la 
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enfermera. 

—Un deseo explicó el profesores simplemente un apet ito, una apetencia que no se para a 
considerar las consecuencias físicas o psicológicas. En cambio una necesidad es un requisito 
físico o psicológico para el bienestar de un ser hum ano. 

—¿No es eso un poco engañoso? —cuest ionó Kim—. Después de todo, las personas no 
son iguales, por consiguiente las necesidades tampoco serán iguales. Aunque sospecho que 
hay ciertas necesidades, com o la de ser t ratado con respeto, que son universales. 

—Estoy de acuerdo, Kim —repliqué de inm ediato——. Mi hijo m ayor, John, era un niño 
con m ucho carácter, m ient ras que Sarah, era la hija dócil.  No cabe duda de que t ienen 
dist intas necesidades y sat isfacerlas ha exigido dist intos est ilos de educación. Esto también es 
válido para el t rabajo. Un em pleado nuevo t iene ciertam ente un t ipo de necesidades dist intas 
de las que t iene el que lleva veinte años en la empresa y conoce su t rabajo mucho mejor de lo 
que yo podría llegar a conocerlo en toda m i vida. Las necesidades varían según las personas, 
así que supongo que un líder t iene que ser flexible. 

El profesor insist ió:  

—Si el papel del líder consiste en ident ificar y sat isfacer las necesidades de la gente, 
debem os preguntarnos siem pre:  «¿cuáles son las necesidades de la gente que dir i j o?». 
Sugiero que hagáis una lista de las necesidades que t iene vuest ra gente, en vuest ros hogares, 
en la parroquia, en la escuela, en cualquier lugar en que estéis al m ando. y si os quedáis 
bloqueados, sólo tenéis que preguntaros:  «¿y qué necesidades tengo yo?». Creo que con eso 
os volveréis a poner en m archa. 

—Bueno —dijo Greg—, Chucky, que t rabaja llevando una carret illa elevadora, necesita 
una m áquina que funcione bien, herram ientas adecuadas, formación, materiales, una paga 
justa y unas condiciones de t rabajo seguras. Con eso debería estar contento. 

Simeón replicó:  —Muy buen com ienzo, Greg;  efect ivamente eso cubre de sobra sus 
necesidades físicas. Pero recuerda que Chucky también t iene necesidades psicológicas que hay 
que sat isfacer. ¿Cuáles pueden ser esas necesidades?. 

La enfermera, a m i entender la más brillante de los part icipantes en el ret iro, se levantó, 
se dir igió hacia la pizarra y dibujó ot ra pirám ide. Em pezó a decir :  

—No puedo creerme lo que estoy haciendo, pero voy a hacer lo que nos pidió Simeón, 
que es hablar porque tengo ganas de hacer lo. 

—¡Pelota!  —Le grité a Kim . —¡Para ya, John!  Me cuesta m ucho hacer esto —me replicó 
con una sonr isa—. En la asignatura de Psicología, en la universidad, nos hablaron de Abraham 
Maslow y de su jerarquía de la s necesidades humanas. Creo que había cinco niveles de 
necesidades:  en el pr im ero estaba la alim entación, el agua y el abr igo;  en el segundo escalón, 
las necesidades de seguridad y protección, y así sucesivamente. 

La enfermera se ret iró de la pizarra y siguió diciendo:  —Por lo que recuerdo, el nivel más 
bajo de necesidades t iene que estar sat isfecho antes de que las necesidades del nivel siguiente 
se vuelvan mot ivadoras. De esta forma, en el escalón más bajo, supongo que pagar un salario 
j usto y  un seguro sat isface suficientemente las necesidades de alimento;  agua y abrigo. El 
segundo nivel abarca necesidades de seguridad y protección, que podrían t raducirse en lo 
laboral por unas condiciones de t rabajo seguras, junto con el establecim iento de lím ites y 
normas de los que hablaba antes Simeón. Esto a su vez proporciona coherencia y posibilidad 
de previsión que, si mal no recuerdo, Maslow consideraba cruciales para sat isfacer las 
necesidades de seguridad y protección. Maslow no era en absoluto part idar io de una act itud 
perm isiva por parte de los padres. 
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—¡Adelante, Kim !  – Jaleó Theresa —. ¡Eres un verdadero ejemplo!  

Kim  hizo una mueca m ient ras cont inuaba, algo más relajada:  

—En cualquier caso, una vez que esas necesidades han sido sat isfechas, lo que se 
convierte en elemento mot ivador es la ident ificación y el amor. Creo recordar que esto incluía 
la necesidad de form ar parte de un grupo saludable en el que poder m antener relaciones sanas 
y adm it idas. Una vez que esas necesidades se ven sat isfechas, el siguiente elemento 
m ot ivador es la autoest im a, que incluye la necesidad de ser valorado, t ratado con respeto, 
animado, el reconocim iento, los prem ios, y todo eso. 

—De acuerdo, ahora es cuando te m etes en el lío —brom eó el sargento. 

—Voy derecha a ello ——cont inuó la enfermera sonriendo——. Una vez sat isfechas estas 
necesidades, lo siguiente es la realización personal, que es bastante difícil definir , aunque 
definiciones hay m uchas. Lo que yo saqué en lim pio es que la realización personal consiste en 
llegar a lo mejor que uno puede ser, o que uno es capaz de llegar a ser. Ser presidente de una 
com pañía, jugar en el m ejor equipo nacional o ser el m ejor alum no de la prom oción no está al 
alcance de todo el mundo. Pero cada uno de nosotros puede ser el mejor empleado, el mejor 
jugador o el mejor estudiante, en la medida de nuestras posibilidades. Y, si no me equivoco, lo 
que Sim eón nos está diciendo es que el líder debería em pujar y anim ar a su gente a dar lo 
mejor de sí m isma. Me figuro que Chucky, el de la carret illa elevadora, probablemente no 
llegará nunca a presidente de la compañía, pero podemos animarle y ayudarle para que sea el 
m ejor conductor de carret illas elevadoras que puede llegar a ser. 

—Sé todo lo que puedes ser, eso sí que te suena, verdad Greggy? —se guaseó el 
pastor —. ¿No es ese el tem a de esa canción del anuncio del Ejército que nos va a volver locos 
a todos? Creo que deberíam os cantársela a Greg. 

Levantamos la sesión cantando a voz en cuello la canción del ejército m ient ras 
desfilábam os por la puerta. 
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CAPÍ TULO TRES 
El m odelo  

El que quiera ser el pr im ero debe antes ser servidor. Si 
quieres m andar t ienes que servir . 

JESUCRISTO 

Cuando llegué a la capilla el martes por la mañana, pasaban algunos m inutos de las 
cinco, el profesor estaba sentado esperándome. Me saludó afectuosamente:  

—Buenos días, John. —Siento llegar tarde —respondí, todavía algo atontado—. Pareces 
estar despierto y lleno de energía. ¿A qué hora sueles levantarte por la m añana? 

—A las cuat ro m enos cuarto, salvo los dom ingos. Eso me da algún t iempo para 
cent rarm e antes del pr im er oficio. 

—Demasiado madrugón para m í —dije sacudiendo la cabeza. 

—Bueno, John, dim e, ¿qué cosas has aprendido hasta ahora? 

—No lo sé, Sim eón. La verdad es que Greg m e irr ita bastante y m e resulta difícil 
concentrarme. Parece que a todo t iene que ponerle pegas. Supongo que debe de ser cosa de 
su ent renam iento m ilitar, o algo así. ¿Por qué no le das un toque o le pides que se vaya en vez 
de dejar le que lo líe todo siem pre? 

—La gente com o Greg es una bendición para m is clases. —¿De veras quieres que te 
vengan t ipos com o Greg a clase? —pregunté con total incredulidad.  

—Puedes estar  seguro de ello. Mi pr im er m entor en asuntos empresariales me dio una 
dura lección sobre la importancia de las opiniones cont rarias a las nuest ras. Yo era un joven 
vicepresidente de una indust r ia de lam inados y tenía cierta tendencia a ser  el ejemplo más 
ext rem o del t ípico líder «colega». Había ot ros dos vicepresidentes, de los que todavía m e 
acuerdo con todo detalle,  Jay y Kenny, que eran precisam ente del t ipo totalmente opuesto;  
pensaban que la gente era perezosa y poco honrada, y que no había form a de hacer los 
t rabajar  si no se los andaba azuzando todo el día. . —¿Tipo Greg, no? 

—No tengo ni idea de lo que Greg piensa, John;  lo que sé es que muchas veces las cosas 
no son lo que parecen. Debemos tener mucho cuidado en no hacer juicios precipitados. 
Además, Greg no está aquí para defenderse, y yo siempre procuro no hablar mal de los que no 
están. 

—Probablemente es una buena norm a de conducta —asent í. 

—He intentado, sin éxito m uchas veces, vivir  de acuerdo con la filosofía de que nunca 
debem os t ratar a la gente en form a dist inta a com o desearíam os que nos t rataran. No creo 
que nos gustara que se hablara de nosot ros a nuest ras espaldas, ¿verdad, John? 

—Buen punto, Sim eón. —Volvam os a Jay y a Kenny. Yo solía tener unas disputas 
t remendas con los ot ros dos vicepresidentes en todas las reuniones en que se t rataba de los 
empleados. Aquellos dos estaban siempre presionando para establecer polít icas y 
procedim ientos más duros, y yo siempre luchaba por conseguir un est ilo de gest ión más 
democrát ico, más abier to. Estaba convencido de que Jay y Kenny acabarían arruinando la 
compañía con su act itud, digna de la era de los dinosaurios. Por  su parte, Jay y Kenny estaban 
convencidos de que yo era un rojo cam uflado cuyo objet ivo era hundir la com pañía. Mi jefe 
Bill,  que además de ser el presidente de la compañía era am igo m ío, asist ía con paciencia a 
esas batallas, que a veces eran feroces, y según el caso apoyaba a un bando o a ot ro. 

—Vaya una situación m ás incóm oda para él—sugerí. —Para Bill no —repuso Simeón —. 
Bill siempre tuvo muy claros los lím ites, sobre todo para el negocio. Un día, después de una 
reunión part icularmente acalorada, me acerqué en solitar io a Bill y le dije:  «¿por qué no echas 
a esos dos idiotas a ver si de una vez podemos empezar a tener reuniones civilizadas y 
agradables?». Me acordaré de su respuesta hasta el día de m i m uerte. —¿Estuvo de acuerdo 
en echar los? —Al contrar io, John. Me dijo que echar los era lo peor que podía hacer nunca por 
la compañía. Por supuesto, le pregunté el porqué. Me m iró fijamente y me dijo:  «Porque si te 
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dejara hacerlo a tu manera, Len, hundirías la compañía. Esos t ipos son precisamente los que 
t e ayudan a mantener un equilibr io». ¡Me cabreé tanto con Bill que estuve una semana sin 
dir igir le la palabra!  

—Para ponerlo en las palabras que ut ilizaste ayer, Simeón, Bill te dio lo que necesitabas, 
no lo que querías, ¿correcto? 

Simeón asint ió:  —Cuando conseguí superar m i orgullo herido, me di cuenta de que Bill 
tenía razón. Aunque Jay, Kenny y yo nos peleábam os m ucho, nuest ras decisiones finales eran 
generalmente un comprom iso bastante equilibrado. Yo necesitaba a aquellos t ipos y ellos me 
necesitaban a mí. 

—Mi jefe, que cada día que paso aquí m e parece m ás listo, siem pre nos advierte a todos 
los direct ivos de la fábrica de no rodeamos de gente como nosotros o de gente de la del «sí» 
siem pre en la boca. Le gusta decir :  «Si en las reuniones con vuest ra gente estáis los diez de 
acuerdo en todo, probablem ente sobran nueve». Creo que debería atenderle m ás. 

—Parece un hom bre prudente, John. —Sí, supongo que lo es. ¿Por cierto, hay alguna 
novedad respecto a nuest ros desayunos para var iar estas sesiones de m adrugada en la 
capilla? 

—Me tem o que no tengo m uy buenas not icias. Anoche el abad vino a m i habitación y m e 
denegó el perm iso para com er cont igo. 

—¿De veras necesitas perm iso para com er conm igo? —Pregunté sarcást icamente y un 
poco escocido. 

—Sí, com o ya te dij e el dom ingo por la m añana, los m onjes com en juntos en la zona del 
claust ro. Necesitamos un perm iso especial para comer en cualquier ot ro sit io. Se lo pedí al 
herm ano Jam es y m e lo ha denegado. Estoy seguro de que t iene buenas razones para ello. 

Yo m e había encontrado con el abad cuando me daba un paseo en la pausa del lunes por 
la tarde. No me había impresionado demasiado, por decir lo suavemente. Habría sido elegido 
por los m onjes para servir  de abad veinte años antes, pero a m í m e pareció un hom bre m uy 
anciano, frágil y algo senil.  Y aquí estaba Len Hoffm an pidiendo perm iso a ese provecto 
anciano ¡para que le dejara desayunar conmigo! ... Y por si fuera poco, ¡perm iso denegado!  
Sencillamente no me cabía en la cabeza. Pero, para ser totalmente sincero, tengo que decir 
que, probablemente, lo que más me fast idiaba era la idea de tener que seguir levantándome a 
esas horas imposibles de la mañana ot ros cuat ro días más. 

En tono condescendiente pregunté:  —Por favor, no lo tom es a m al pero, ¿no crees que 
es un poco tonto eso de tener que pedir perm iso para comer conm igo? 

—Probablem ente yo tam bién pensaba así al pr incipio —replicó—, pero ahora la verdad es 
que no m e paro m ucho en ello. La obediencia, ent re ot ras m uchas cosas, es asom brosam ente 
eficaz para ayudarme a desprenderme de la vanidad y del falso ego, elementos que 
verdaderam ente dificultan el crecim iento espir itual si no se cont rolan. 

—Ya veo —asent í, sin entender una palabra de lo que m e estaba hablando. 

El reloj  daba las nueve en punto cuando la directora de escuela levantó la m ano. 

—Sí, Theresa —respondió Simeón—. ¿Qué quieres decimos en esta magnífica mañana? 

—Anoche durante la cena, tuvimos una conversación muy animada sobre cuál era el 
mayor líder de todos los t iempos. Se barajaron muchos nombres, pero no fuimos capaces de 
llegar a un acuerdo. Sim eón, ¿cuál crees tú que ha sido el m ayor líder de todos los t iem pos? 

—Jesucr isto— fue la respuesta inm ediata. Alcé los ojos y vi a Greg abriendo los suyos 
com o platos y a ot ro par de part icipantes que parecían sent irse bastante incómodos. 

Theresa cont inuó:  —Dado que eres cr ist iano y que has escogido para t i este part icular 
est ilo de vida, supongo que es lógico que pienses que Jesucristo fue un buen líder. 

—No, no he dicho un buen líder, sino el m ejor líder de todos los t iem pos —insist ió el 
profesor —. He llegado a esta conclusión por razones que muchos de vosot ros no sospecháis 
siquiera, y la m ayoría de ellas son razones de índole práct ica. 

—¡Por favor!  —saltó el sargento—. Vam os a dejar el rollo de Jesús. No he venido aquí 
para eso. Vine..., no, no vine..., me mandaron, para que aprendiera algo sobre liderazgo. 

—¡Greg, por favor!  ¿No crees que te estás pasando un poco? —salté yo;  y Simeón le 
preguntó:  
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—¿Te gustó la definición que dim os de liderazgo hace dos días, Greg? 

—Sí, sí,  por supuesto;  no sé si recordarás que yo tam bién part icipé en su elaboración. 

—Efect ivam ente, así fue, Greg. Estábam os todos de acuerdo en que el liderazgo era el 
arte de influir  sobre a la gente para que t rabaje con entusiasmo en la consecución  de objet ivos 
en pro del bien com ún. ¿Correcto? 

—Correcto. —Bueno, pues no sé de nadie, ent re los vivos o los muertos, que personifique 
esa definición mejor que Jesús. Consideremos los hechos. En estos momentos, más de dos m il 
m illones de personas se consideran cr ist ianos. La segunda religión del m undo, numéricamente 
hablando, el I slam , no t iene ni la m itad de creyentes que el cr ist ianism o. En nuest ro país, dos 
de las vacaciones más importantes, Navidades y Semana Santa, corresponden a 
acontecim ientos de su  vida, y hasta nuest ro calendario, que se acerca ya al segundo m ilenio, 
em pieza con el año de su nacim iento. I ndependientemente de que seas budista, hindú, ateo o 
de la «Iglesia de lo que está sucediendo ahora», nadie puede negar que Jesús ha influido en la 
vida de m iles de m illones de seres humanos, hoy y siempre. No hay ningún ot ro que pueda 
comparársele... ]  —Ya veo lo que quieres decir... :  

—y ¿cóm o describir ías el est ilo de gest ión, perdón, de liderazgo, de Jesús? —preguntó la 
enfermera. :  

El pastor exclamó de repente:  —Acabo de tener aquí una pequeña revelación, y creo que 
siento el impulso de hablar, así que mejor lo hago. Si mal no recuerdo, Jesús simplemente dijo 
que para ser el pr im ero, sencillam ente había que tener voluntad de servicio. Creo que se 
podría hablar de liderazgo de servicio. 1 Pero hay que recordar que Jesús no hizo nunca uso de 
un est ilo de poder, porque Él no tenía poder. Herodes, Poncio Pilato, los romanos, esos eran 
los que tenían el poder. Pero Jesús tuvo una gran influencia, eso que Sim eón llam a autoridad, 
y su capacidad de influenciar a la gente llega hasta nuest ros días. Él nunca hizo uso del poder, 
nunca forzó ni coaccionó a nadie para que le siguiera. 

—Yo casi prefer ir ía saber cóm o te las arreglaste tú para tener tanto éxito como líder —
sugir ió la ent renadora—. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Cómo describir ías tu est ilo de liderazgo, Simeón? —Tengo que confesar que se lo copié 
a Jesús, pero estoy encantado de poderlo com part ir  con vosot ros. No m e costó nada recibir lo, 
así que tam poco m e cuesta dar lo —dijo Simeón r iéndose. 

Se dir igió a la pizarra y dibujó de nuevo un t r iángulo invert ido, dividido en cinco 
secciones. En la de más arr iba escribió «Liderazgo», m ient ras iba diciendo:  

—Lo que nos interesa es el liderazgo, así que lo pondré arr iba del todo. La pir ámide 
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invert ida sim boliza el m odelo de liderazgo de servicio. y veamos, una vez más, ¿cómo 
definim os el liderazgo, Greg? 

—Com o el arte —recitó Greg— de influir sobre la gente para que t rabaje con entusiasmo 
en la consecución de objet ivos en pro de l bien común. Me lo sé ya de memoria. 

—Gracias, Greg. Así pues, el  liderazgo de largo alcance, el que aguanta la prueba del 
paso del t iempo, t iene que const ruirse sobre la autoridad —anunció Simeón, volviendo de la 
pizarra—. Como decía el ot ro día —cont inuó—, se puede aguantar una temporada en el poder, 
pero con el t iempo, las relaciones humanas se deterioran, así como la influencia que uno ha 
tenido. ¿Alguien recuerda cómo definimos la autoridad? 

La enfermera respondió directamente, sin consultar siquiera sus apuntes:  

—Dij iste que es el arte de conseguir que la gente haga voluntariamente lo que tú quieres 
debido a tu influencia personal. 

—Correcto, gracias, Kim . Así pues, ¿cómo podemos lograr una autoridad sobre la gente? 
¿Cómo podemos conseguir qu e la gente se sienta implicada y enteramente compromet ida?, 
¿en qué se funda la autoridad?  

—Jesús dijo que la influencia, la autor idad, se fundan en el servicio —contestó el pastor —
. Cuando ayer hicim os el ejercicio de descripción de alguien que nos hubier a guiado con 
autor idad e influencia, yo elegí a m i m entora y pr im era jefa. Aquella m ujer se ocupó realm ente 
de m í y del desarrollo de m i carrera, incluso creo que m ás que de la suya. Exactam ente com o 
tú decías, Sim eón;  fue capaz de sat isfacer m is necesidades incluso antes de que yo tomara 
conciencia de que exist ían. Se puso a m i servicio sin que yo m ism o m e diera cuenta de ello. 

—Gracias, Lee, has dado en el clavo. La autoridad siempre se funda en el servicio y el 
sacrificio. De hecho, estoy totalmente segu ro de que si cada uno de vosot ros reflexionara 
sobre la persona que eligió para ese ejercicio, llegaríais a la conclusión de que todos habéis 
elegido una persona que, de alguna m anera, os prestó un servicio y se sacr ificó por vosot ros. 

Yo pensé inmediatamente en m i madre. —Pero, realmente, Simeón, y por si no te habías 
dado cuenta, vivimos en un mundo de poder —insist ió el sargento—. ¿Puedes dar un solo 
ejem plo en que el servicio, el sacrificio y la influencia hayan resultado realm ente efect ivos, que 
hayan conseguido realmente que se hicieran cosas en el mundo real? 

—Bueno —intervino el pastor — y ¿qué hay de la vida de Jesús? Consiguió cambiar el 
mundo sin ejercer ningún poder, sólo con su influencia. De hecho, hace poco di un sermón con 
este tema. Jesús dij o una vez:  «Cuando levanten en alto a este Hombre, vendrán todos los 
hombres a m í». Estaba describiendo su inmolación, por supuesto. Y verdaderamente muchos 
fueron los que se acercaron a él com o consecuencia de su sacrificio. 

—Corta el serm ón —replicó el sargento, todo tajante y encendido—. No m e vengas con 
cuentos de hace dos m il años. He preguntado por el m undo real. 

—Bueno, pues vamos a fijarnos entonces en algunos ejemplos de este siglo —dijo el 
profesor —. ¿Os acordáis de aquel hom brecillo de la I ndia? Consiguió llevar a cabo m ás de una 
cosa con su autor idad y sin ningún t ipo de poder. 

—Gandhi —recordó la directora de escuela—. ¡Y tanto que sin ningún t ipo de poder!  ¡Un 
gran hom bre que no m edía m ás de m et ro y m edio y debía de pesar m enos de cincuenta kilos! 
Gandhi se encontró con que vivía en un país oprim ido, de casi t rescientos m illones de 
habitantes, que era práct icamente una nación esclavizada bajo el dom inio del I mperio 
Británico. Gandhi afirmó t ranquilamente que conseguiría la independencia de su pu eblo sin 
recurr ir  a la violencia. Casi todo el m undo se r ió de él, pero él cum plió su palabra. 

—¿Y cómo lo consiguió? —preguntó el sargento. —Gandhi se dio cuenta de que tenía que 
at raer la atención mundial sobre la I ndia, de forma que ot ros pudieran empezar a ver lo 
injusto de aquella situación. Les dijo a sus seguidores que tendrían que sacrificarse en el 
servicio a la causa de la libertad, pero que gracias a ese sacrificio podrían em pezar a tener 
influencia sobre la opinión m undial que estaba pendiente de ellos. Les dijo a sus seguidores 
que tendrían que padecer dolor y sufr im iento en esta guerra no violenta de desobediencia civil,  
com o en cualquier ot ra guerra. Pero estaba convencido de que no podían perderla. Él m ismo 
prestó grandes servicios y tuvo que hacer grandes sacrificios por la causa. Fue hecho 
prisionero y apaleado por sus acciones de desobediencia civil.  Se som et ió a ayunos terr ibles 
para llamar la atención sobre la situación de la I ndia. Sirvió a la causa de la libertad de su país 
y se sacrificó por ella hasta que el mundo le hizo caso. Finalmente, en 1947, el Imperio 
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Británico no sólo concedió la independencia a la I ndia, sino que recibió a Gandhi en Londres 
con honores de héroe. y todo esto consiguió hacerlo sin recurr ir  a las arm as, a la vio lencia ni al 
poder. Lo hizo gracias a su capacidad de influencia. 

—y no olvidem os a Mart in Luther King —terció la ent renadora—. Hice m i tesis sobre él en 
la universidad. Muchos ignoran que King fue a la I ndia a finales de los años cincuenta para 
estudiar los métodos de Gandhi. Lo que aprendió allí determ inó absolutam ente su est rategia 
de los años sesenta en el m ovim iento a favor de los derechos Derechos Civiles. 

—Yo era una moco sa en esa época —com entó la en fermera—, pero me enteré de que en 
aquella época, en los estados sureños, la gente de color sólo podía sentarse en la parte t rasera 
de los autobuses, de que tenían una sección reservada en los restaurantes, es decir , en 
aquellos que consent ían en atenderlos, de que sólo podían beber de las fuentes «de color» y 
de que tenían que aguantar hum illaciones aún más duras. Me resulta casi imposible de creer 
que este t ipo de discr im inación haya exist ido realm ente en este país. 

El sargento dijo a media voz:  —¡Y eso cien años después de la Guerra Civil!  Menuda 
guerra, estadounidenses cont ra estadounidenses... Aunque parezca ment ira, perdimos más 
compatr iotas en esa guerra que en todas las ot ras juntas. 

La enfermera añadió:  —y sin embargo, tanto poder, tanta sangre y tanto sufr im iento en 
aquella guerra no pudieron evit ar el hecho de que cien años más tarde, si entraba una persona 
de raza blanca en el autobús y todos los asientos estaban ocupados, una persona de color 
tenía que levantarse y pasar al fondo. 

—El Dr. King —cont inuó Chr is— reconocía que él no tenía tam poco poder para hacer 
nada al respecto. Pero, al igual que Gandhi, King pensaba que mediante el servicio y el 
sacrificio por la causa podía conseguir llamar la atención de la nación sobre las injust icias que 
las personas de color estaban padeciendo. Algunos t rat aron de luchar cont ra el poder con 
poder:  Malcolm  X, los Panteras Negras, etc. Pero el poder engendra poder, y cuando 
intentaron ejercerlo sobre el hombre blanco, se encont raron con que tenía algún poder y podía 
volverlo cont ra ellos. El genio del Dr. King consist ió en que aseguró que podía conseguir los 
derechos civiles para la gente de color sin recurrir  a la violencia. Y también hubo mucha gente 
que se r ió de él.  

La directora de escuela dijo:  —El de King tam poco fue un cam ino fácil.  Le am enazaron de 
muer te no se sabe cuántas veces, también amenazaron a su fam ilia, estuvo en la cárcel por 
desobediencia civil,  y llegaron a lanzar bom bas incendiarias cont ra su casa y su iglesia. 

—y hay que ver la de cosas que consiguieron el Dr. King y el Movim iento por los 
Derechos Civiles en unos pocos años —intervino la ent renadora—. El Dr. King fue el Prem io 
Nobel m ás joven de toda la histor ia. Fue el «Hom bre del año» de la revista Time y el pr imer 
afroamericano que lo conseguía. Se aprobó la legislación más avanzada en lo tocante a 
derechos civiles:  la Civil Rights Act  de 1964, que todavía está vigente. Se rat ificó la 24 
enm ienda a la Const itución, que declaró ilegal el gravamen de impuestos para ejercer el 
derecho de voto;  se aprobó la Federal Vot ing Rights Act , que prohíbe la prueba de 
alfabet ización, y, por pr im era vez, ent ró en el Tr ibunal Suprem o un hom bre de color. 

La enfermera añadió:  —y la gente de color ya no tuvo que sentarse en la parte t rasera 
de los autobuses, ni beber de las fuentes «de color», y pudo sentarse en la barra en las 
cafeterías. Es increíble lo que consiguió King sin recurr ir  al poder. 

Tras unos momentos de silencio, el pastor comentó a media voz:  

—Se m e acaba de ocurr ir  algo... Johnny Carson com entó una vez que había una sola 
persona en el m undo sobre la que nunca podría hacer un chiste. Dijo que era la Madre Teresa, 
Teresa de Calcuta, porque nadie se reir ía nunca de un chiste sobre la Madre Teresa. Bueno, 
pues decidm e, ¿por qué no se iba a reír nadie de un chiste sobre Teresa de Calcuta? 

Contestó la ent renadora:  —Estoy segura de que t iene algo que ver con la enor me 
influencia que t iene la Madre Teresa en nuest ro país y en el m undo entero. 

—y ¿de dónde piensas que procede tanta autoridad? —cont inuó el pastor. 

—Esa mujer servía a  los demás —contestó simplemente la enferm era. 

Me sent í impulsado a intervenir:  —y pensad en el afecto que sienten los hijos por sus 
m adres. Ya conocéis el «m am á no puede hacer nada m alo». Tú insulta a la m adre de 
cualquiera y verás. Yo habría hecho cualquier cosa por m i m adre. Si me paro a reflexionar 
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sobre ello, m e doy cuenta de que esa influencia se daba porque m am á se la había ganado. 
Mam á servía. 

Antes de que el reloj  em pezara a dar la hora de la sesión de la tarde, el sargento volvió a 
la carga. 

—Ent iendo que la autor idad, la influencia, se funda en el servicio, incluso en el sacrificio 
por los ot ros. Pero, ¿cómo se t raduce eso al mundo del t rabajo o al de la vida fam iliar? ¿Qué 
se supone que tengo que hacer yo, clavarm e a las agujas del reloj , ayunar todos los días, 
buscar leprosos en el vecindario, hacer una sentada frente al Ayuntam iento? Lo siento, pero no 
acabo de ver cóm o puede aplicarse todo eso a la vida real. 

—Gracias por confesar tu desconcierto, Greg —replicó el profesor —. Estoy seguro de que 
no eres el único. An tes de comer, estuvimos hablando de algunos ejemplos históricos de 
autoridad para ilust rar este tema. Pero, la buena not icia es que estamos forjando nuest ra 
autor idad cada vez que servim os a los dem ás y nos sacrificam os por ellos. Recordad:  el papel 
del líder es servir, es decir, ident ificar las necesidades legít imas de los demás y sat isfacerlas. 
En este proceso, nos veremos con frecuencia llamados a hacer sacrificios por aquellos a los 
que servim os. 

—Tienes razón, Simeón —asint ió la directora de escuela—, t iene todo el sent ido que la 
autoridad se funde en el servicio y el sacrificio. No es más que la Ley de la Cosecha, cualquier 
cam pesino la conoce. Se recoge lo que se siem bra. Si tú m e sirves, yo te serviré. Si tú estás 
dispuesto a cualquier cosa por m í, yo estaré dispuesto a cualquier cosa por t i.  Lo que quiero 
decir es que, si nos paramos a pensarlo, cuando alguien nos hace un favor, nos sent imos 
automát icamente en deuda con él, ¿no? No hace falta ser vidente ni cient ífico para darse 
cuenta de ello. 

El pr ofesor se dir igió a la pizarra diciendo:  —¿Lo ves ahora más claro, Greg? 

—Sigamos adelante y ya veremos... —contestó el sargento agresivam ente. 

Sim eón señaló a la pizarra. 

—En sum a, hem os dicho que el liderazgo que perdura en el t iem po debe estar fundado 
en la influencia o autoridad. La autoridad siem pre se funda en el servicio, o en el sacrificio por 
aquellos que dir igimos, y que a su vez consiste en la ident ificación y sat isfacción de sus 
legít imas necesidades. Bien, pues ¿en qué pensáis que se fundan el servicio y el sacrificio? 

—En esforzarse, y m ucho —apuntó el pastor. 

—Exacto —sonrió Sim eón—, pero me gustaría ut ilizar la palabra «amar», si todo el 
m undo está de acuerdo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pensé que al sargento le iba a dar un infarto allí m ismo con la mención del am or, pero no 
dijo ni una palabra. 

Como no era yo el único que se re bullía incómodo en el asiento, me decidí a hacer la 
pregunta:  
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—Lo siento, Sim eón, pero ¿a qué viene la palabra am or en todo esto? 

—Sí, sí —añadió la ent renadora—, com o dice Tina Turner en su canción, ¿qué t iene que 
ver el am or con esto? 

El profesor no se arredró. —La razón de que a menudo nos sintamos incómodos con esta 
palabra, especialmente en el ámbito de los negocios, est r iba en que tendemos siempre a 
pensar en el amor como en  un sent im iento. Cuando yo hablo de am ar, no estoy hablando de 
un sent im iento. Mañana dedicarem os un buen rato a discut ir  esta palabra, que es m uy 
importante. Pero, de momento, baste con decir que cuando hablo de amar, me estoy 
refir iendo a un verbo que describe un comportam iento, y no a un sustant ivo que describe 
sent im ientos. 

La directora de escuela dijo:  —Tal vez te refieres a que «obras son am ores»... 

—Eso está perfectam ente expresado, Theresa —convino Simeón —. Es más, me quedo 
con ello para sacar lo m ás adelante. Obras son amores... Eso es exactamente lo que quería 
decir . 

—y ¿puede saberse  en qué se funda ese am or? —gruñó el sargento——. No puedo 
esperar a ver de qué va esto. 

El profesor fue a la pizarra y escr ibió una sola palabra:  

VOLUNTAD 

—El am or  se funda siempre en la voluntad. De hecho, puedo definiros esta palabra tal 
como la formuló Ken Blanchard, autor de un pequeño gran clásico, El ejecut ivo al m inuto. Ahí 
va la pr im era m itad de la fórm ula, ¿estáis preparados? 

—Tenem os los cinco sent idos en ello —resopló el sargento. 

Sim eón fue hasta la pizarra y escribió:  

I NTENCI ONES -  ACCI ONES =  CORTEDAD 

—I ntenciones menos acciones igual a cortedad. Las mejores intenciones del mundo 
reunidas no valen nada si no van seguidas de acciones ——explicó el profesor. El pastor 
com entó:  

—Yo les digo con frecuencia a m is parroquianos que el infierno está em pedrado de 
buenas intenciones. Afortunadam ente el sargento hizo caso om iso de este com entario. 

El profesor cont inuó:  

—Me he pasado toda la vida oyendo a la gente decir qu e sus empleados eran su más 
valioso capital. Pero sus actos desment ían sistemát icamente esta afirmación. Cuanto más viejo 
me hago, menos caso hago de lo que la gente dice y más me fijo en lo que la gente hace. La 
gente habla m ucho, pero m uchas veces habla por hablar. Las verdaderas diferencias sólo se 
aprecian en los actos. 
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—Simeón, he estado pensando —empezó a decir la ent renadora— que estamos hoy aquí, 
en lo alto de la m ontaña, en unos parajes preciosos, casi a punto de dam os las m anos y cantar 
unos versos del «Kum  Ba Yah». Aquí arr iba hablamos de teorías, pero pronto tendremos que 
bajar de nuevo al valle, donde las cosas no suelen ser tan sencillas ni tan agradables. Aplicar 
estos pr incipios allá abajo no va a ser nada fácil. 

—Tienes toda la razón, Chris —confirmó el profesor —. El verdadero liderazgo es difícil y 
requiere mucho esfuerzo. Estoy seguro de que estaréis de acuerdo en que poco valen nuestras 
intenciones si no van seguidas de acciones consecuentes. Esa es precisam ente la razón de que 
la «voluntad» sea el vért ice del t r iángulo. y ahora, ahí va la segunda parte de nuest ra fórm ula:  

 

INTENCIONES +  ACCIONES =  VOLUNTAD : "  

—I ntenciones más acciones igual a voluntad —cont inuó Simeón—. Sólo cuando nuestras 
acciones son consecuentes con nuest ras intenciones nos convert imos en gente consecuente y 
en líderes consecuentes. Así pues, este es el m odelo de liderazgo con autor idad. 

Pasaron unos m inutos antes de que la enferm era rom piera el silencio. 

—Déjame ver si soy capaz de resum ir lo que hemos aprendido, Sim eón. El liderazgo 
em pieza con la voluntad, que es la única capacidad que, como seres humanos, tenemos para 
que nuest ras acciones sean consecuentes con nuest ras intenciones y para elegir nuest ro 
com portam iento. Con la voluntad adecuada, podemos elegir  am ar, verbo que t iene que ver 
con ident ificar y sat isfacer las legít imas 1ecesidades, no los deseos, de aquellos a los que 
dir igimos. Al sat isfacer las necesidades de los ot ros, estamos llamalos, por definición, a 
servir les e incluso a sacr if icam os por ellos. Cuando servimos a los ot ros y nos sacrificamos por 
ellos, estam os for jando nuest ra autoridad o influencia, por la «Ley de la Cosecha» com o decía 
Theresa. Y cuando forjamos nuest ra autoridad sobre la gent e, ent onces es cuando nos 
ganam os el derecho a ser llam ados líderes. 

Yo estaba asombrado de lo brillante que era esa mujer. —Gracias por tu resum en, Kim  —
dijo el profesor —. 

Desde luego, yo no lo habría hecho mejor. Así pues, ¿quiénes el mayor líder? El que más 
ha servido. Ot ra interesante paradoja. 

—A m í m e parece —comentó muy excitada la director a de escuela— que el liderazgo 
puede concretarse en una sencilla descripción de tareas que cabe en cinco palabras:  ident ificar 
y sat isfacer las necesidades». 

Hasta el sargento iba asint iendo con la cabeza cuando dimos por term inada la sesión de 
la tarde. 
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CAPÍ TULO CUATRO  
El verbo  

Mis jugadores y m is asociados no t ienen por qué gustarm e, 
pero com o líder tengo que am arlos. El am or es lealtad, el am or es 

espír itu de equipo, el am or respeta la dignidad del individuo. En 
esto consiste la fuerza de cualquier organización. 

VI NCE LOMBARDI  

 

Eran las cuat ro en punto del m iércoles por la mañana y me encont ré con que estaba 
completamente despierto en la cama, m irando fijamente al techo. Aunque ya había pasado 
casi la m itad de la semana me daba la impresión de que acababa de llegar. Por mucho que me 
fast idiara el sargento, en general estaba muy impresionado por la altura de m is compañeros 
de ret iro y m e parecía que las lecciones eran enriquecedoras, el sit io bellísimo y la com ida 
estupenda. 

Más que nada estaba int r igado con Simeón. Era un maest ro en el arte de la discusión en 
grupo y sabía ext raer verdaderas gemas de sabiduría de cada uno de los part icipantes. Los 
principios que discut íamos eran tan sencillos que hasta un niño hubiera podido entenderlos, 
pero a la vez tan profundos que m e podían tener una noche en vela. 

Siempre que le hablaba, Simeón parecía beberse m is palabras, yeso me hacía sent irme 
apreciado e im portante. Tenía una dest reza especial para entender  las situaciones, para 
apartar la hojarasca e ir  directam ente al m eollo de la cuest ión. Nunca reaccionaba a la 
defensiva cuando le ponían en cuest ión, y yo estaba convencido de que era el ser hum ano m ás 
seguro de sí m ismo que había conocido en toda m i vida. Le estaba agradecido de que no 
t ratara de imponerme temas religiosos u ot ro t ipo de creencias, pero en ese aspecto tampoco 
se puede decir que tuviera una act itud pasiva. Yo siempre sabía cuál era su parecer sobre las 
cosas. Tenía un natural afable y sedu ctor, una sonrisa siempre en los labios y un brillo en los 
ojos que com unicaba una autént ica alegría de vivir . 

Pero, ¿qué se suponía que yo tenía que aprender de Sim eón? Mi sueño de siem pre seguía 
fast idiándom e, « ¡Encuent ra a Sim eón y escúchale!». ¿Habría  alguna razón específica o algún 
propósito para m i estancia en aquel lugar, tal com o habían sugerido Rachael y Sim eón? y de 
ser  así, 

¿Cuál sería? Me quedaba ya poco t iempo de estancia y me promet í a m í m ismo que 
ext remaría m i diligencia para intentar sonsacar a Simeón, a ver si conseguía una respuesta. 
.— 

El profesor estaba sentado solo en la capilla cuando llegué —con diez m inutos de 
antelación— aquel m iércoles por la mañana. Tenía los ojos cerrados y parecía estar meditando, 
así que tom é asiento a su lado sin hacer ruido. Con aquel hombre ni siquiera se me hacía raro 
estar así sentado en si lencio. 

Pasaron unos cuantos m inutos antes de que se diera la vuelta hacia m í y m e dijera:  

—¿Qué has aprendido aquí, John? 

I ntenté encont rar alguna respuesta y dije lo pr im ero que m e vino a la cabeza. 

—Me quedé fascinado con tu modelo de liderazgo de ayer;  me parece impecable. 

—El m odelo no es mío, ni las ideas tam poco —m e corrigió el profesor —. Lo he tomado 
prestado de Jesús. 

—Ah, sí, Jesús —dije, revolviéndome incómodo en el asiento—. Creo que deberías saber, 
Sim eón, que yo no soy lo que se dice m uy religioso. 

—Por supuesto que sí —dijo am ablem ente, com o si no hubiera duda. 

—Apenas m e conoces, Sim eón. ¿Cóm o puedes decir eso? 

—Porque todo el m un do t iene una religión, John.  Todos tenem os algún t ipo de cr eencia 
sobre la causa, la naturaleza y el propósito del universo. Nuestra religión es sencillamente 
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nuest ro mapa, nuest ro paradigma, las creencias que responden a las difícile s preguntas 
existenciales. Preguntas com o:  ¿Cóm o surgió el universo? ¿Es el universo un lugar seguro o es 
un lugar host il? ¿Por qué estoy aquí? ¿Es el universo m ero fruto del azar o existe un propósito 
m ayor? ¿Hay algo t ras la m uerte? Quien m ás, quien menos, todos hem os pensado sobre estos 
temas. I ncluso los ateos son gente religiosa, porque ellos también t ienen respuestas a estas 
preguntas. 

—Probablemente no le dedico mucho t iempo a los asuntos espir ituales. Yo me he 
lim itado siempre a asist ir  a la iglesia local luterana, como hicieron m is padres, porque  pensaba 
que era lo que había que hacer. 

—Recuerda lo que dij imos en clase, John. Todo en la vida está relacionado, a la vez 
vert icalmente, con Dios, y horizontalmente, con tu prój imo. Cada uno de nosot ros t iene que 
tom ar una serie de determ inaciones respecto a esas relaciones. Hay un viejo dicho que reza:  
«Dios no t iene nietos», y para m í, eso significa que no se puede desarrollar ni m antener una 
relación con Dios, ni por consiguiente con nadie, mediante intermediarios, dogmas o religiones 
de segunda m ano. Para que las relaciones crezcan y maduren hay que poner mucho cuidado 
en alimentarlas y desarrollar las. Cada uno de nosotros t iene que tomar decisiones sobre qué 
es lo que cree y qué significado t ienen esas creencias en su vida. Alguien dijo una vez que 
cada uno de nosotros t iene que hacerse sus propias creen cias del m ismo modo que cada uno 
t iene que hacerse su propia m uerte. 

—Pero, Simeón, ¿cómo se supone que puedes saber en qué t ienes que creer? ¿Cómo se 
supone que t ienes que saber dónde está la verdad? Hay tantas religiones, tantas creencias 
ent re las que escoger... 

—Si de veras estás pidiendo encont rar la verdad, si de veras intentas dar con ella, John, 
estoy convencido de que encont rarás lo que buscas. 

Nada más sonar las nueve, el profesor empezó:  —Com o os dije ayer, nuest ro tema de 
hoy es el amor. Ya sé que puede resultar algo incómodo para algunos de vosot ros. 

Miré de reojo al sargento;  esperaba casi tener ocasión de presenciar en directo un 
episodio de com bust ión hum ana espontánea, pero aparentem ente no había indicios de llamas 
ni de hum o. 

Pasados unos momentos de silencio, Simeón cont inuó. —Chris preguntó ayer:  «¿Qué 
t iene que ver el am or con esto?». Para entender el liderazgo, la autor idad, el servicio y el 
sacr if icio, es de gran ayuda el haberse enfrentado primero a esta important ísima palabra. 
Em pecé a entender el significado real de la palabra am or hace m uchos años, cuando estaba 
todavía en la universidad. En aquella época era un especialista en filosofía y, aunque pueda 
pareceros asombroso, era a demás un verdadero ateo. 

—¡Ya no m e queda nada por oír !  —saltó Greg—. ¿Don Monje Reencarnado en persona, 
un no creyente? Pero, ¿cómo puede ser eso, hermano? 

Sim eón contestó r iéndose:  —Pues m ira, Greg, yo había estudiado todas las grandes 
religiones y ningu na de ellas me parecía muy convincente. El cr ist ianismo, por  ejemplo. De 
veras que yo t rataba de entender lo que Jesús quería decir, pero Él seguía insist iendo en la 
palabra «am or». Jesús nos dijo «am a a tu  prój im o», y vale, eso podía ser, en el caso en que el 
prój im o en cuest ión fuera un buen vecino. Pero para poner las cosas aún m ás difíciles, Jesús 
insist ía en «am a a tu enem igo». Para m í, aquello era el colm o del disparate. ¿Am ar a Adolph 
Hit ler? ¿Am ar a la Gestapo? ¿Am ar a un asesino en serie? ¿Cóm o se podía pedir a la gente que 
se fabricara una emoción como la del amor? Sobre todo cuando se t rataba de gente tan poco 
am able... Para decir lo en palabras tuyas, Greg, «com o no sea en ot ra vida, m uchacho...». 

—¡Ahora nos entendem os!  —graznó el sargento. 

—Luego llegó un m omento en que m is paradigm as sobre el am or y la vida dieron un 
cam bio radical. Una noche salí al bar de la esquina a tom ar unas cervezas con m is 
compañeros. Uno de los profesores de lengua, que solía frecuentar el local, se acercó a 
nosot ros, y pronto la conversación derivó hacia el tema de las grandes religiones del mundo y, 
en algún momento, se habló del crist ianismo. Yo dije algo así como:  «Sí, ya, ama a tus 
enem igos. Tiene chiste. ¡Com o si yo tuviera la obligación de querer al asesino del hacha!» El 
profesor m e paró en seco y dijo que yo m al interpretaba las palabras de Jesús, aunque a m í 
me parecían clarísimas. Me explicó que, en inglés, asociamos generalmente love, amor o 
am ar, con un sent im iento o una em oción:  I  love m y house, m e gusta m i casa;  I  love my dog, 
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quiero a m i perro;  I  love my booze, m e encanta beber. En inglés, siem pre que algo resulte 
grato, se puede ut ilizar el verbo love, amar. Generalmente, sólo asociamos el amor con 
emociones agradables. 

—Eso es verdad, Sim eón —asint ió la directora de escuela —. De hecho, anoche, 
ant icipándome al tema de hoy, estuve en la biblioteca y busqué la palabra love en el 
diccionario. Había cuat ro definiciones, son las siguientes:  uno, fuerte sent im iento de afecto;  
dos, apego cariñoso;  t res, at racción fundada en impulsos sexuales, y cuatro, cero puntos en 
tenis. 

—¿Ves lo que quiero decir, Theresa? La definición del amor en inglés es bastante 
rest r ingida y casi siem pre im plica em ociones agradables. El profesor de lengua m e explicó que 
gran parte del Nuevo Testamento fue escrito originalmente en griego, una de sus 
especialidades, y me informó de que los griegos tenían dist intas palabras para describir el 
polifacét ico fenóm eno del am or. Si m al no recuerdo, una de esas palabras era eros, de la cual 
der iva la palabra «erót ico», y significa el sent im iento fundado en la at racción sexual. Otra 
palabra gr iega para el am or era storgé, que es el afecto, especialm ente el que se siente hacia 
los m iem bros de la fam ilia. Ni eros ni storgé aparecen en el Nuevo Testament o. Otra palabra 
griega para el amor era filía, o el amor fraternal, recíproco:  ese amor condicional del t ipo:  «si 
tú me t ratas bien yo te t rato bien». Filadelfia, la ciudad del amor fraterno, viene de la m isma 
raíz. Finalmente, los griegos ut ilizaban el nom bre agápe y su correspondiente verbo agapáo 
para describir un amor de t ipo incondicional, fundado en el comportamiento con los demás, 
independientemente de sus méritos. Es el amor de la elección deliberada. Cuando Jesú s habla 
de am or en el Nuevo Testament o, la palabra que aparece es agápe, el amor del 
com portam iento y la elección, no el am or de la em oción. 

—Si te paras a pensarlo —añadió la enfermera—, no t iene mucho sent ido que te pidan 
que tengas una em oción o un sent im iento por alguien. Así que por lo que se ve,  Jesús no quiso 
decir  que tengam os que pretender que la m ala gente no es m ala gente si realm ente lo es, ni 
que tengam os que sent im os bien con gente que actúa de form a despreciable. Lo que está 
diciéndonos es que tenemos que comportam os bien con ellos. Nunca lo había considerado 
desde ese punto de vista. 

La ent renadora tom ó el relevo:  —¡Por supuesto!  Puede que los sent im ientos del amor 
sean el lenguaje del am or o la expresión del am or, pero esos sent im ientos no son el am or. 
Como dijo Theresa ayer, «obras son amores...». 

—Bien pensado —dije yo—, probablemente..., no, probablemente no, con toda 
seguridad, hay momentos en  que yo no le gusto mucho a m i mujer. Pero, a pesar de ello, ahí 
sigue. Puede que yo no le guste, pero sigue am ándome con sus actos y su comprom iso. 

—Sí —añadió el sargento para sorpresa de todos los  presentes—, la de veces que he oído 
a t ipos contarme que están enam oradísim os de sus m ujeres, ¡sentados en la barra de un bar 
m ient ras intentan ligarse a ot ras!  Y a padres, dando la lata sobre lo mucho que quieren a sus 
hijos, pero que no son capaces de encont rar cinco m inutos al día para estar con ellos. y tengo 
muchos compañeros en el ejército que siempre les dicen a las chicas lo mucho que las quieren 
cuando lo único que quieren es irse a la cam a con ellas. Así que decir lo o sent ir lo sólo no 
basta, ¿no? 

—Creo que lo has entendido, Greg —dijo el profesor ';  sonriendo—. No siempre puedo 
cont rolar m is sent im ientos hacia los dem ás, pero lo que sí puedo cont rolar es m i 
com portam iento hacia los demás. Los sent im i entos como vienen se van, y... ¡a veces también 
dependen de cóm o nos ha sentado una com ida! Puede que m i prój im o no sea especialmente 
agradable y puede que a m í no me guste mu cho, pero aun así, puedo ser paciente, honrado y 
respetuoso con él, aunque él no se porte bien. —Creo que en esto ya no te sigo, hermano 
Simeón —intervino el pastor —. Yo siempre he creído, o al menos ese es m i paradigma, que 
cuando Jesús dijo que había que «amar al prój imo» se estaba refir iendo a que había que tener 
sent im ientos personales posit ivos hacia el prój im o. 

—Ese es el Jesús blandengue que habéis fabricado los predicadores para atontar a la 
gente —se burló el sargen to—. Como ha dicho la enfermera, ¿cómo puedes decir le a alguien lo 
que t iene que sent ir por ot ra persona? Lo de tener un buen comportam iento con alguien, pase, 
pero, ¿lo de los buenos sent im ientos hacia cualquier idiota?, ¡ni hablar!  

—¿No puedes evitar  ser tan sum am ente grosero siempre con todo el m undo? —dije, casi 
gr itando. 
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—Digo las cosas com o son, am igo. 

—Sí, sólo que suele ser a costa de alguien —repliqué, pero Greg se lim itó a encogerse de 
hom bros. 

El profesor se dir igió a la pizarra y escribió:  

AMOR Y LI DERAZGO 

—En la Biblia, el Nuevo Testamento nos da una espléndida definición del amor como 
agápe, muy ilust rat iva del tema que nos ocupa. Es un pasaje que vuest ros hijos podrían 
enmarcar y colgar en la pared de sus habitaciones. Aquí, en Agape Press, es un verdadero 
best —seller. Era uno de los pasajes favoritos de Abraham Lincoln, Thomas Jefferson y Franklin 
Delano Roosevelt . Suele leerse casi siem pre en las bodas cr ist ianas. ¿Alguien sabe a qué texto 
m e refiero? 

—Sí, claro —respondió la ent renadora—, al versículo de «el amor es paciente, es 
afable...», ¿no? 

—Exacto, Chris —cont inuó Sim eón—, capítulo 13 de la «Prim era carta a los Corint ios». El 
texto viene a decir que el am or es paciente, es afable, no es jactancioso ni engreído, no es 
grosero, no busca lo suyo, no lleva cuentas del mal, no se regocija con la injust icia, sino con la 
verdad, todo lo sufre, todo lo soporta. El am or no falla nunca. ¿Os resulta fam iliar esta lista de 
cualidades? 

Yo comenté:  —Me suena a la lista de cualidades del líder que hicim os el dom ingo pasado, 
¿no? 

—Se le parece mucho, ¿verdad, John? —replicó el profesor sonriendo—. Si resum imos 
esta lista en sus puntos principales, el amor es:  paciencia, afabilidad, hum ildad, respeto, 
generosidad, indulgencia, honradez y comprom iso —Simeón fue escribiendo estas palabras en 
la pizarra—. ¿Bien, dónde veis aquí un sent im iento? 

—A m í m e parece que son todos comportam ientos —replicó la ent renadora. 

—Someto a vuest ra consideración el hecho de que la espléndida definición del amor 
com o agápe, escrita hace casi dos m il años, es también una espléndida definición del liderazgo 
en nuest ros días. 

—Así que el amor como agápe y el liderazgo son sinónimos. Qué interesante... —el 
pastor pensaba en voz alta—. No sé si sabéis que en la ant igua versión de la Biblia del rey 
Jacobo, agápe se t radujo por la palabra charity, caridad. Caridad o servicio son mejores 
definiciones de agape que am or, tal com o lo solem os entender. 

El profesor se volvió hacia la pizarra y escr ibió, en paralelo a la lista de las cualidades 
para el liderazgo del dom ingo, los puntos de la definición de agápe. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Simeón cont inuó:  

—Después del descanso, me gustaría pedir le a Theresa que t raiga el diccionario de la 
biblioteca para poder definir  m ejor estos com portam ientos. Creo que el resultado puede llegar 
a sorprender a m ás de uno. ¿Os parece bien? 
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—¿Tenem os ot ra opción? —preguntó el sargento. —Siem pre tenem os ot ra opción, Greg 
—contestó con firm eza el profesor. 

La directora de escuela, con el diccionario abierto sobre su regazo, estaba ya dispuesta. 

—Simeón, he buscado la primera palabra, paciencia, y la define como «most rar dominio 
de uno m ism o ante la adversidad» . 

El profesor escribió la definición:  

Paciencia —mostrar dom inio de uno m ismo. 

—¡Dios me dé paciencia, y en este m ismo instante!  —dijo el profesor con una sonrisa—. 
¿Os parece la paciencia, la manifestación del dominio de uno m ismo, una cualidad importante 
para un líder? 

Habló pr im ero la ent renadora:  —El líder debe dar ejemplo de comportam iento para los 
jugadores, los niños, los empleados o para cualquiera que esté bajo su mando. Si el líder se 
pone a gr itar  o m uestr a cualquier ot ra forma de falta de dom inio de sí m ismo, está claro que 
no se puede esperar que el equipo se cont role o se com porte con responsabilidad. 

—Tam bién es im portante —añadió la enfermera— que se const ituya un entorno en el 
cual la gente tenga la seguridad de que si comete un error no va a tenérselas que ver con un 
chalado que le va a m ontar un pollo t rem endo. Si a un niño que está aprendiendo a andar le 
pegas cada vez que se cae, no creo que llegue a interesarse mucho por conseguir lo, ¿verdad? 
Probablemente pensará que es mu cho más prudente conformarse con gatear, agachar la 
cabeza y no arr iesgarse. Pues yo conozco a muchos empleados a los que se ha int im idado y a 
los que les pasa exactamente lo m ismo. 

—Ah, ahora lo ent iendo —dijo el sargento en tono afectado—, si m is hombres no dan una 
a derechas, lo que tengo que hacer es, sencillamente, deshacerme en amabilidades y no 
enfadarm e. Seguro que así consigo que hagan lo que t ienen que hacer. 

—Creo que eso no es en absoluto lo que estam os diciendo, Greg —se defendió la 
directora de escuela—. El líder t iene la responsabilidad de exigir  responsabilidades a su gente. 
Hay muchas formas de respetar la dignidad de la gente sin pasar por alto sus deficiencias. Me 
sorprendí a m í m ism o diciendo:  —Hay que tener siempre presente, especialmente en nuest ras 
empresas, que estamos t ratando con voluntarios y que, además, resulta que son adultos. No 
son esclavos, ni animales que tengamos derecho a apalear. Como líderes, nuest ro t rabajo 
consiste en señalar cualquier desajuste que pueda darse ent re el están dar establecido y el 
t rabajo realizado, pero no hay por qué darle un cariz emocional. El líder puede decidir dárselo, 
pero no t iene por qué ser así. 

El pastor aprovechó m is comentarios:  —La palabra «disciplina», «disciplinar», viene de la 
m isma raíz que «discípulo», y significa enseñar o ent renar. El objet ivo de cualquier acción 
disciplinaria debe ser corregir o cambiar un comportam iento, ent renar a la persona, no 
cast igarla. Una disciplina puede ser progresiva:  primer aviso, segundo aviso y, finalmente, «no 
estás ya en el equipo». John t iene razón, ninguno de esos pasos t iene por qué tener un cariz 
em ocional. 

—Sigam os adelante —propuso la entrenadora—. ¿Cómo define el diccionario 
«afabilidad», Theresa? 

Theresa hojeó un m om ento el diccionar io antes de contestar:  

—Afabilidad significa «prestar atención, apreciar y anim ar» —Simeón lo escribió:  

Afabilidad —prestar atención, apreciar y animar . 

El profesor explicó a cont inuación:  —Como la paciencia y todos los demás rasgos de 
carácter que estam os discut iendo, la afabilidad t iene que ver con cóm o actuam os, no con 
cóm o sent im os. Tom em os por ejem plo la palabra atención, para em pezar. ¿Por qué es tan 
im portante el tom arse el t rabajo de prestar atención a los ot ros para un líder? 

—Por lo que aprendim os del Efecto Hawthorne —m e oí decir a m í m ism o. 

—¿y puede saberse qué es eso del Efecto Hawthorne, John? —me preguntó el sargento 
en tono bur lón. 

—Por lo que puedo recordar, Greg, hubo hace unos años un invest igador en Harvard, 
Mayo creo que se llam aba, que quiso dem ost rar en una fábrica de la Western Union en 
Hawthorne, New Jersey, que exist ía una relación directa ent re la mejora de la product ividad y 
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la mejora de las condiciones ambientales de los t rabajadores. Uno de los experimentos 
consi st ía simplemente en aumentar la ilum inación en el interior de la planta:  se regist ró de 
inm ediato un aumento de la product ividad. Cont inuando con el estudio sobre condiciones 
am bientales de los t rabajadores, en la etapa siguiente los invest igadores dism inuyeron:  la 
ilum inación, para no m ezclar variables. ¿Y sabes qué pasó con la product ividad de los 
t rabajadores? 

—Volvió a bajar, por supuesto —dijo el sargento con voz de aburr imiento. —No, Greg, ¡la 
product ividad aumentó de nuevo!  Así pues, lo que provocaba  el aum ento de la product ividad 
no tenía que ver con la intensidad de la ilum inación, sino con el hecho de que hubiera algu ien 
que estuviera pendiente de los t rabajadores. Este fenómeno se llamó a part ir de entonces el 
Efecto Hawthorne. 

—Gracias por tu aportación, John —dijo el profesor—. Me había olvidado de esta historia. 
Lo importante era prestar atención a la gente. Y he llegado a pensar que la mejor forma de 
prestar atención a la gente es, con mucho, escucharles act ivamente. 

—¿Qué quieres decir exactamente con «escucharles act ivam ente», Sim eón? —preguntó 
la enferm era. 

—Mucha gente da por sentado, de form a equivocada, que escuchar es un proceso pasivo 
consistente en estar silenciosos m ient ras el ot ro habla. Puede que pensem os incluso que 
sabemos escuchar , pero con frecuencia, nos estamos lim itando a escuchar select ivamente, 
haciendo juicios sobre lo que se está diciendo y pensando en cóm o dar por term inada la 
conversación o en cómo llevar la conversación por ot ros derroteros que nos parecen 
prefer ibles. 

La directora de escuela apuntó:  —¡Will Rogers dijo en una ocasión que si no supiéramos 
cuándo nos toca hablar, nadie escucharía!  

Simeón asint ió sonriente. —Somos capaces de pensar casi cuat ro veces más deprisa de 
lo que los ot ros pueden hablar. Por consiguiente, tenemos generalmente en la cabeza un 
montón de ruido, de conversación interna, m ient ras estamos escuchando. —Me di cuenta de 
que, m ient ras Simeón pronunciaba estas palabras, yo tenía la cabeza en ot ra cosa:  pensaba 
en qué podría estar haciendo Rachae l en casa—. El t rabajo de la escucha act iva t iene lugar en 
nuest ra m ente ——cont inuó el profesor—. La escucha act iva requiere un disciplinado esfuerzo 
para silenciar toda esta conversación interna m ient ras t ratam os de escuchar a ot ro ser 
hum ano. Requiere un  sacrificio, el m áxim o esfuerzo por nuest ra parte, para bloquear el ruido y 
ent rar realm ente en el m undo del ot ro, aunque sólo sea por unos m inutos. La escucha act iva 
consiste en t ratar de ver las cosas com o el que habla las ve, y t ratar de sent ir  las cosas como 
el que habla las siente. Esta ident ificación con el que habla t iene que ver con la empat ía y 
requiere un esfuerzo m ás que considerable. 

La enfermera añadió:  —En el Hospital maternal, consideramos que la empat ía es tener 
una presencia plena junto al paciente. Esta presencia plena no es meramente física, sino 
también mental y emocional. No es fácil conseguir lo, sobre todo cuando hay tantos mot ivos de 
dist racción a nuest ro alrededor. La presencia plena, la escucha act iva, la disposición a 
sat isfacer las necesidades con una mujer que está pariendo es una muestra de respeto. 
Cuando empecé como enfermera en el Hospital maternal, estaba muchas veces físicamente 
presente, pero psicológicamente estaba siempre a m il kilómetros. Cuando nuest ra presencia es 
plena, creo que los pacientes, cualquiera que sea su estado, notan la diferencia y agradecen el 
esfuerzo. 

La directora de escuela sacudió la cabeza y dijo:  —Sabéis, hay cuat ro vías esenciales 
para comunicarse con los demás:  la lectura, la escr itura, el habla y la escucha. Las estadíst icas 
muestran que, cuando se t rata de com unicarse, el porcentaje de t iem po que se dedica a cada 
una de ellas se reparte ent re un 65 por ciento en escuchar, un 20 por ciento en hablar, un 9 
por ciento en leer y un 6 por ciento en escribir . A pesar de ello, nuest ras escuelas enseñan 
bastante bien a leer y a escr ibir ,  y a veces incluso ofrecen una o dos asignaturas optat ivas de 
orator ia, pero no hacen absolutam ente ningún esfuerzo de ningún t ipo para adiest rar a los 
alum nos en la escucha, que es precisam ente lo que m ás van a necesitar los chicos. 

—Muy interesante, gracias, Theresa —siguió el profesor —. ¿Y qué m ensajes estam os 
enviando, consciente o inconscientemente, a la gente cuando nos esforzamos al máximo en la 
escucha act iva? 
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La enferm era replicó:  —El hecho de hacer todo lo posible por apartar cualquier 
dist racción, incluidas las mentales, t ransm ite un mensaje con mucha fuerza al que está 
hablando:  que realmente te importa lo que dice, que ella/ él es una persona importante. Tienes 
razón, Sim eón, escuchar es probablem ente la m ejor form a que tenem os de prestar atención a 
los dem ás en la vida cot idiana, e im plica cuánto les valoram os. 

La directora de escuela añadió:  —En los primeros años de m i carrera tendía a pensar que 
m i t rabajo consist ía en resolver todos los problemas que podían t raerme los estudiantes o los 
profesores. Con los años he aprendido que el mero hecho de escuchar y compart ir  el problema 
con el ot ro alivia su carga. El hecho de ser escuchado, de poder expresar nuest ros 
sent im ientos produce un efecto de catarsis. En la pared de m i despacho tengo una cita de un 
ant iguo faraón llamado Ptahhotep, que dice:  «Aquellos que t ienen que escuchar las quejas y 
los gr itos de su pueblo deben arm arse de paciencia. Porque el pueblo quiere que se preste 
atención a lo que dice, m ás que resolverse aquello por lo que viene». El profesor le dir igió una 
sonrisa aprobatoria. —Que al pueblo se le preste atención es una necesidad legít ima que un 
líder no debe desatender. Recordad que el papel del líder es ident ificar y sat isfacer las 
necesidades legít im as. Todavía recuerdo lo que m e dijo m i m adre el día de m i boda con m i 
hermosa Rita, Dios la tenga en su gloria, que va a hacer cincuenta años este mes. Me dijo que 
nunca desatendiera a una mujer. ¡Y má s de una vez me vi met ido en un aprieto con Rita por 
no seguir  ese consejo!  Prestar atención a la gente es un acto de am or pr im ordial. 

—Ahora que pienso en ello —empecé a decir—, cuando tuvimos el problema sindical en la 
fábrica, me dijeron en varias ocasiones que los empleados tenían la sensación de que nos 
habíamos olvidado de su existencia, de que no les prestábamos la m isma atención que en los 
primeros t iempos. Por ot ro lado, seguro que el sindicato sí que les prestó atención durante la 
cam paña, y  los trabajadores se lo t ragaron. Creo que, de una u ot ra form a, la gente acaba 
encont rando la m anera de sat isfacer sus necesidades. 

—Gracias a todos por vuest ros com entarios —respondió el profesor —. Volvamos ahora a 
nuest ra definición de afabilidad. Theresa nos ha leído que la afabilidad consist ía en prestar 
atención y aprecio hacia los dem ás, en anim arles. ¿Vosot ros pensáis que la gente t iene 
necesidad de aprecio y ánim o, o será sólo un deseo? 

—Yo no necesito esas gaitas de aprecio —saltó el sargento——. A mí me dicen lo que hay 
que hacer y se hace. y a m is hombres los llevo de la m isma manera porque al fin y al cabo eso 
es lo que firmaron cuando se enrolaron y por eso les pagan. ¿Por qué demonios voy a tener yo 
que andar con tanta blandenguería ñoña? 

El pastor fue el pr im ero en contestar le:  

—William  Jam es, que es probablem ente uno de los grandes filósofos que ha dado este 
país, dijo una vez que en lo más hondo de la personalidad hum ana existe la necesidad de ser 
apreciado. Yo creo que el que diga que no t iene esa  necesidad m iente, y probablem ente no 
sólo en este tem a. 

—Tranquilo, pastor —advirt ió el sargento. La enferm era salió al quite:  

—Greg, yo creía que ent re los m ilitares se lleva m ucho lo de conceder m edallas y galones 
com o pública dem ost ración de reconocim iento por los servicios prestados... 

—Un sabio general dij o una vez —añadió la directora— que es más fácil que un hombre 
te dé a su m ujer por un pedazo de galón que por dinero. 

Yo tam bién intervine:  —Imagínate que le digo a m i mujer:  «Querida, cuando nos 
casamos te dije que te amaba. Si alguna vez se produce algún cambio, ya te lo comunicaré. Y, 
por cierto, no hace falta que te preocupes:  t raeré todas las semanas la paga a casa». ¿No 
crees que sería una relación bastante rara? 

Para m i sorpresa, el sargento asint ió con la cabeza a todos m is com entar ios sin chistar. 

La enfermera volvió ot ra vez a hablar:  —Uno de m is mentores fue m i primera enfermera 
jefe en las salas de dilatación y partos, hace casi veinte años. Una vez m e confesó que le 
gustaba visualizar a los em pleados com o esos hom bres anuncio que llevan un cartel por 
delante y ot ro por det rás. El de delante decía:  «Apréciam e» y el de la espalda:  «Hazm e sent ir  
im portante». Aquella m ujer tenía m ucha autor idad sobre la gente. Pero en aquella época yo no 
conocía este concepto. 

El profesor cont inuó. —La afabilidad, uno de los actos del am or, puede expresarse 
independientemente de los sent im ientos que uno tenga. Una vez más, el amor no es lo que 
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uno siente por los dem ás, es m ás bien cóm o  se porta uno con los dem ás. Dejadme que os lea 
unas palabras de George Washington Carver sobre la afabilidad. Dice así:  «Sed amables con 
los demás. Hasta dónde lleguéis en esta vida dependerá de cuán cariñosos seáis con los más 
jóvenes, cuán com pasivos con los m ayores, cuán com prensivos con los r ivales, cuán tolerantes 
con los débiles y con los fuertes. Porque en esta vida, algún día habréis sido todos ellos». 

La ent renadora dijo:  —Creo que también es importante elogiar a la gente. Felicitar les 
cuando hacen algo bien, en vez de ser  como el «ejecut ivo gaviota» y estar siempre m irando a 
ver si pillamos a la gente haciendo algo mal. 

—Ya conoces el viejo dicho:  «Encont ram os lo que andam os buscando» —dijo el pastor —. 
¡Y qué verdad tan grande!  Los psicólogos lo llam an «percepción select iv a». Por ejemplo, m i 
mujer y yo empezamos a buscar una furgoneta cuando tuvimos al niño y a m í me interesó la 
Ford Windstars. Antes de pensar en com prarm e una nunca m e había fij ado en ellas por la 
carretera. En cam bio, en cuanto m e interesé por el tem a, ¡em pecé a verlas por todas partes!  
Llegué a pensar que era una conspiración o algo así. Creo que con lo de ser líder pasa lo 
m ismo. En cuanto empiezas a buscar la parte buena de los demás, a fijarte en lo que la gente 
hace bien, de repente em piezas a ver cosas que antes nunca habías visto. 

El profesor añadió:  —Recibir  elogios es una necesidad hum ana legít im a y es esencial 
para que las relaciones humanas funcionen. Sin embargo, hay que tener presentes dos cosas 
importantes acerca de los elogios. Una es que el elogio debe ser sincero. La segunda es que 
debe ser concreto. Pasearse por el departam ento diciendo:  «todo el m undo ha hecho un buen 
t rabajo» desde luego no basta, e incluso puede causar resent im iento, porque puede que no 
todo el mundo haya hecho un buen t rabajo. Es importante ser sincero y concreto, diciendo por 
ejem plo:  «Joe, m e consta que anoche sacaste doscientas cincuenta piezas. Buen t rabajo». Hay 
que reforzar el com portam iento específico porque el refuerzo produce repet ición. 

—Veamos la tercera palabr a de la definición de am or, «hum ildad» —propuso la directora 
de escuela hojeando el diccionario sobre las rodillas— La definición de humildad es «ser 
autént ico, sin pretensiones, no ser arrogante ni j actancioso». 

Hum ildad —ser autént ico y sin pretensiones ni arroganci a. 

La directora de escuela preguntó:  —¿Qué im portancia t iene esto para un líder, Sim eón? 
Muchos de los que yo conozco son muy egot istas y sólo se preocupan de sí m ismos. 

—¡Y hacen m uy bien!  —saltó el sargento —. Un líder t iene que estar a cargo de todo, 
t iene que ser fuerte, capaz de dar un puntapié cuando hace falta. Lo siento, pero es que no 
creo en eso de la hum ildad. 

Se volvió a ocupar de él el pastor. —La Torá de los judíos, compuesta por los cinco 
prim eros libros del Ant iguo Testam ento, dice, en el Libro de los Números, que el hombre más 
humilde que ha habido nunca fue Moisés. Bien, pues recuerda quién fue Moisés. Moisés fue el 
hom bre que est relló la tabla del Decálogo t irándola m onte abajo en un ataque de rabia, el que 
mató a un egipcio por  golpear a un judío, el que estaba todo el rato discut iendo y peleando 
con Dios. ¿Qué, a t i te parece un blandengue, un hombre t ipo «pobrecito de m í», Greg?  

—¿Adónde quieres llegar, predicador? —replicó Greg sarcást ico. 

A Dios gracias intervino la ent renadora. —Creo que lo que les pedimos a nuest ros líderes 
es autent icidad, la capacidad de ser ellos m ismos con la gente, no los queremos vanidosos, 
pedantes, autosuficientes. Los egos realm ente entorpecen y pueden levantar m urallas ent re la 
gente. Los sabelotodos y los líderes arrogantes consiguen aburr ir  a mucha gente. Esta 
arrogancia es tam bién una pretensión poco honesta porque no hay nadie que lo sepa todo o 
que cont role todo. Para m í, la hum ildad no es hacerse de m enos, sino pensar m enos en uno 
m ismo. 

—Nos necesitam os unos a ot ros —dijo con voz pausada la enferm era—. La arrogancia y 
la soberbia pretenden lo cont rario. La «ment ira» del individualismo exacerbado, tan común en 
nuest ro país, crea la ilusión de que no som os, ni debem os ser, dependientes de los demás. 
¡Qué absurdo!  No fueron m is m anos las que m e sacaron del vient re de m i m adre;  no fueron 
m is manos las que me cambiaron los pañales, las que me criaron, las que me alimentaron;  no 
fueron m is manos las que me enseñaron a leer y a escribir. Y hoy en día , no son m is manos 
las que cult ivan lo que me como, t raen m i correo, recogen m i basura, me sum inist ran 
elect r icidad, protegen m i ciudad, defienden m i país;  ni son ellas .las que me consolarán y me 
cuidarán cuando esté vieja y enferm a, ni las que m e enterrarán cuando m uera. 
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El profesor ojeó sus notas y dijo:  —Un maest ro espir itual anónim o escr ibió:  «La hum ildad 
no es m ás que el conocim iento verdadero de t i m ism o y de tus lim itaciones. Aquellos que se 
ven como realmente son en verdad sólo pueden ser hum ildes» . La hum ildad consiste en ser 
uno m ismo, en ser autént ico con la gente y en desechar las falsas máscaras. ¿Qué viene 
ahora, Theresa? 

—El respeto —la directora de escuela empezó a leer de nuevo—. El respeto está definido 
com o «t ratar a los dem ás com o si fueran importantes». 

Respeto —tratar a los dem ás com o si fueran gente im portante. 

—¡Hasta aquí hemos llegado!  —dijo el sargento—. Quiero decir que ya me empecé a 
poner nervioso cuando em pezasteis a hablar de in fluencia y de amor. Ahora resul ta que tengo 
que arrodillarm e ante la gente con afabilidad y elogios y respeto. Pues m ira, yo soy un 
sargento de inst rucción y me estáis pidiendo algo que, sencillamente, no es m i est ilo. Me 
estáis pidiendo algo que a m í m e resulta ant inatural.  

—Greg —contestó serenamente el profesor —, si yo mandara en tu cuartel, en tus 
barracones, a la personalidad m ás alta del Ejército, supongo que tú serías sumamente 
respetuoso y atento;  hasta puede que hicieras gala de m uchos de estos com portam ientos que 
estam os discut iendo. Para ponerlo en tus térm inos, probablemente tendría ocasión de asist ir  a 
mucho «peloteo», ¿no es así? 

Mirando fijamente al pr ofesor, el sargento contestó:  —¡Demonios, t ienes toda la razón!  
El general es un hom bre m uy im portante y se m erece todo ese respeto por m i parte, y yo se lo 
m ost raría. 

—Escúchate a t i mismo, Greg —dije yo—. Estás diciendo que sabes cóm o ser respetuoso 
y atento, sabes cómo elogiar a la gente, pero sólo estás dispuesto a hacerlo por la gente que 
te parece importante. Así que eres ca paz de comportarte de esa manera, pero eres muy 
select ivo en cuanto a los receptores de esas atenciones. 

El profesor cont inuó a part ir  de ese m om ento:  —¿Creéis que podríamo s t ratar a todo 
aquel que dir igim os com o si fuera una persona im portante? I m aginaos t ratando a Chucky, el 
de la carret illa elevadora, como si fuera el presidente de la compañía, o a los alumnos como si 
fueran m iembros del claust ro, o a las enfermeras como si fueran médicos, o a los soldados 
rasos com o si fueran el general. Greg, ¿podrías tú t ratar a cada hombre de tu pelotón como si 
fuera un importante general?  

—Pues sí, supongo que podría, pero me costaría mucho —admit ió con ret icencia el 
sargento. 

—Efect ivam ente, Greg —cont inuó Simeón—, como iba diciendo, el liderazgo requiere un 
gran esfuerzo. Los líderes t ienen que decidir  si están o no dispuestos a dar lo m ejor de sí 
m ism os por aquellos a los que dir igen. 

—¡Pero yo sólo t rato con respeto a aquellos que se lo han ganado!  ——cont inuó 
objetando el sargento——. Después de todo, el respeto es algo que uno tiene que ganarse, 
¿no? 

La enferm era, con la suave y cálida voz que era habitual en ella, le contestó:  

—Me temo que ese viejo prejuicio puede ser también un paradigma erróneo para un 
líder. Yo creo que Dios no creó basura hum ana, sólo gente con problem as de comportam iento. 
Y todos tenemos problemas de comportam iento. Pero ¿no nos merecemos algún respeto, sólo 
por el hecho de ser seres hum anos? La definición de respeto de Theresa era:  «t ratar a la gente 
como si fuera importante». Yo creo que deberíamos añadir  a esta definición «porque son 
im portantes». Y si no estás de acuerdo con esta idea, t rata de pensar que se m erecen algún 
respeto porque son parte de tu equipo, de tu pelotón, de tu fam ilia, de tu lo que sea. El líder 
t iene un interés personal en el éxito de aquellos a los que dir ige. De hecho, en nuest ro papel 
de líderes está incluido el ayudarles a conseguir  ese éxito. 

Aquella mujer seguía asombrándome. El sargento dijo m irando su reloj :  

—Vale, vale, ya lo ent iendo, pero mejor nos vamos ya. ¿O es que quer emos perdemos el 
oficio de mediodía? No, ¿verdad? 

. . . 

Nada m ás dar las dos en el reloj ,  el profesor volvió a tom ar la palabra. 

—¿Cuál es la siguiente palabra en nuest ra definición de am or, Theresa? 
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—Quisiera hacerte una pregunta antes, hermano Simeón. ¿Por  qué son tan obsesivos los 
m onjes con el t iem po? Quiero decir que aquí se hace todo al m inuto. 

—Me alegro de que lo preguntes, Theresa. En realidad yo era ya un poco fanát ico con el 
tema del t iempo mucho antes de venir aquí. Recordad que todo lo que hace un líder const ituye 
un mensaje. Si llegamos tarde a nuest ras citas, reuniones u ot ros comprom isos, ¿qué mensaje 
estam os haciendo llegar a los dem ás? 

—¡La gente que llega tarde m e ataca los nervios!  —saltó la ent renadora —. De hecho m e 
encanta que aquí se respete el t iempo porque me gusta saber a qué atenerme. Para contestar 
a tu pregunta, Sim eón, a m í, cuando alguien se ret rasa, m e llegan dist intos m ensajes. Uno es 
que su t iempo es más importante que el m ío, un mensaje bastante arrogante para 
m andárm elo. Tam bién implica este mensaje que yo no debo ser una persona muy importante 
para los que me hacen esperar, porque seguro que llegarían a la hora con una persona 
importante. También me comunica que no son demasiado rectos, porque las personas serias 
se at ienen a la palabra dada y cumplen con sus comprom isos, incluso con sus comprom isos de 
t iem po. Llegar tarde es un com portam iento m uy poco respetuoso y además crea hábito. —La 
ent renadora respiró hondo t ras esta parrafada—. Gracias por perm it irme dar el sermón. 

El profesor dijo sonriendo:  —Me da la impresión de que no hay más que añadir. Espero 
que esto conteste a tu pregunta, Theresa. Bien, ¿cuál es nuest ra próxim a definición? 

—Generosidad, pero dam e un segundo que la busque. Ya está, dice que la generosidad 
es sat isfacer las necesidades de los demás, incluso antes que las propias. 

Generosidad —sat isfacer las necesidades de los dem ás. 

—Gracias, Theresa. Bien, lo opuesto a generosidad es egoísmo, que significa:  «m is 
necesidades primero, al cuerno con las tuyas», ¿de acuerdo? La generosidad pues, consiste en 
sat isfacer las necesidades de los demás, aunque eso signifique sacrificar tus propias 
necesidades y deseos. Esto podría ser también una espléndida definición de liderazgo:  
sat isfacer las necesidades de los dem ás antes que las de uno. 

Sorprendentemente, el sargento habló:  

—En el cam po de batalla la t ropa siem pre com e antes que los oficiales. 

Esta vez fui yo quien protestó:  —Pero, si estamos siempre sat isfaciendo las necesidades 
de los dem ás, ¿no van a acabar dem asiado consent idos y aprovechándose de nosotros?  

—No has prestado m ucha atención a lo que se estaba diciendo, am igo —se guaseó el 
sargento—. Se supone que lo que hay que sat isfacer son sus necesidades, no sus deseos. Si 
proveemos a la gente legít imamente de lo que requiere para su bienestar mental o físico, no 
creo que tengam os que preocupam os por si los estam os echando a perder. Recuerda, John, 
hablamos de necesidades, no de deseos, de ser un servidor, no un esclavo. ¿Qué tal, Simeón, 
voy bien? 

Simeón se volvió a la directora de escuela para la siguiente definición m ient ras toda la 
clase reía. 

—La siguiente palabra que tenemos es «indulgencia», y está definida como «no guardar 
rencor al que nos perjudica» —anunció Theresa. 

I ndulgencia —no guardar rencor al que nos perjudica. 

—¿A que es una definición interesante? ——empezó el profesor —. No guardar rencor al 
que nos perjudica. ¿Por qué es im portante que un líder desarrolle esta cualidad de carácter? 

—Porque la gente no es perfecta y, en nuest ra posición de líderes, supongo que nos 
dejarán en la estacada m ás de una vez —contestó la enfermera. 

Al sargento esto tam poco le gustó. —o sea, que si alguien m e falla, se supone que lo 
único que tengo que hacer es actuar com o si no hubiera ocurr ido nada —dijo—. Me lim ito a 
pasarle cariñosam ente la m ano por la cabeza y a decir le que todo está en orden. ¿No es eso? 

—No, Greg —contestó el profesor —. Eso no sería liderar con integridad. La indulgencia no 
significa que tengamos que aparentar que lo que no está bien no ha sucedido, o no 
enfrentamos a ello cuando sucede. Al cont rario, debemos pract icar un comportam iento posit ivo 
hacia los demás, no un comportam iento pasivo como si fuéramos un felpudo, o un 
com portam iento agresivo que viole los derechos de los ot ros. El com portam iento posit ivo 
consiste en ser abierto, honrado y directo con los demás, pero siempre de forma respetuosa. 
El com portamiento indulgente consiste en enfrentarse a las situaciones según surgen de m odo 
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posit ivo y en desprenderse de cualquier resquicio de rencor. Si en tu papel de líder no eres 
capaz de desprenderte del rencor, acabarás consum iéndote y perdiendo eficacia. 

Tuve ganas de decir algo y añadí:  —Mi mujer, a la que llamo cariñosamente «El 
Loquero», es psicoterapeuta, y me recuerda con frecuencia que el rencor destruye la 
personalidad humana. Creo que todos hemos conocido personas que se pasan la vida dándole 
vueltas a sus rencores y se vuelven cada vez m ás am argados y desgraciados. 

Mi compañero de habitación añadió:  —Mi compañero Hacket t  solía decir:  «¡Mient ras que 
tú sufres por tu rencor, el ot ro está de juerga!». 

—Gracias por todos vuest ros comentarios —el profesor sonrió—. ¿Recordáis cuando os 
dije el dom ingo que ent re todos sabíamos más que cualquiera de nosot ros? ¿Qué dice el 
diccionario de la honradez, Theresa? 

—La honradez está definida com o la cualidad de «estar libre de engaños». 

Honradez —estar libre de engaños. 

—Yo creía que la honradez tenía que ver con no ment ir  —dijo la ent renadora con voz 
queda—. Pero estar libre de engaños es bastante más amplio, ¿no? 

'—A nuest ros niños les enseñam os en el colegio —intervino la directora— que una 
ment ira es una comunicación de cualquier t ipo hecha con intención de engañar a ot ro. Puede 
que callar o no decir toda la verdad se consideren «m ent iras piadosas», socialmente 
aceptables, pero no dejan de ser m ent iras. 

—Recordad —dijo el profesor—, la honradez es la cualidad que m ás gente pone en 
cabeza de la lista de cualidades que esperan en un líder. Tam bién dij im os que la confianza, 
cim entada sobre la honradez, es el cemento que mant iene las relaciones humanas. Pero la 
honradez con la gente es también el aspecto más difícil del amor, y el que lo equilibra. La 
honradez implica ayudar a la gente a tener perspect ivas claras, hacerles responsables, estar 
dispuesto a dar tanto las buenas como las malas not icias, informarles sobre los resultados de 
su t rabajo, ser consecuente, tener reacciones previsibles y ser justo. En suma, vuest ro 
com portam iento debe estar libre de engaños y consagrado a la verdad a toda costa. 

Mi compañero de habitación volv ió a hablar:  —En m i ant iguo t rabajo en el m undo de los 
negocios, m i pr im er m entor solía decirm e que si no conseguíam os hacer t rabajar bien a la 
gente, no estábamos siendo honrados. Es más, ella llegaba incluso a decir que los líderes qu e 
no hacen que su gente cumpla con el estándar establecido son, de hecho, unos ladrones y 
unos ment irosos. Ladrones porque están estafando al accionista que les paga para conseguir 
lo, y m ent irosos porque pretenden que todo va bien con su gente, cuando de hecho no es así. 

Yo añadí:  —He conocido a m ás de un supervisor que piensa que m ient ras todo el m undo 
esté contento en su sección, todo va sobre ruedas. Se niegan a plantear las deficiencias por 
m iedo a no caer bien, a que la gente se enfade con ellos. Nunca se me había ocurrido pensar 
hasta qué punto este proceder es deshonesto. Yo creo que mucha gente quiere saber, y de 
hecho lo necesita, en qué punto están con su líder. 

—Muy bien. Miremos «comprom iso», Theresa. 

—Un momento;  aquí está. Comprom iso está definido com o atenerse a las elecciones que 
uno hace. 

Comprom iso —atenerse a las propias elecciones. 

El profesor se quedó callado un rato antes de decir :  —El com prom iso es, probablemente, 
el com portam iento más importante de todos. Y por compromiso ent iendo sent irse 
compromet ido con los comprom isos que se hacen en la vida. Esto es importante porque los 
principios que estamos discut iendo requieren un enorme esfuerzo, y si no estáis 
compromet idos com o líderes, probablem ente acabaréis dejándolo y volviendo al poder . 
Desgraciadamente, «comprom iso» no es una palabra muy popular hoy en día. 

—y tanto —dijo la enfermera —. Si no querem os al niño, abortam os, si no queremos a 
nuest ra mujer, nos divorciamos, y ahora, si no queremos al abuelito, siempre nos queda la 
eutanasia. Una lim písim a y sim pát ica sociedad de usar y t irar...  

El sargento sonrió antes de decir :  —Sí...,  todo el m undo está dispuesto a im plicarse, 
pero no a com prom eterse. Y no es lo m ism o para nada. La próxim a vez que estéis com iendo 
huevos con beicon recordad esto:  ¡la gallina estaba implicada, pero lo del cerdo fue un 
compromiso!  
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—Muy buena, Greg, ya no me acordaba de ésa —salté en seguida, cuanto más conocía al 
sargento mejor me caía. 

Hubo un rato de silencio;  todos sopesábamos lo que se había dicho. Luego, el profesor 
rom pió el silencio diciendo:  

—El verdadero com prom iso es una visión del desarrollo personal y del desarrollo del 
grupo junto con una m ejora cont inua. El líder com prom et ido está consagrado a un desarrollo 
integral de su persona y a una mejora cont inua, se com prom ete a llegar a ser el mejor líder 
que puede llegar a ser, el que la gente a la que dir ige se merece. Es también una pasión por la 
gente y por el equipo, por presionarles para que lleguen a ser tan buenos como les sea 
posible. Pero no debem os nunca at revem os a pedir le a la gente que dir igim os que sean lo 
mejor posible, que se esfuercen por mejorar siempre, si nosot ros m ismos no estamos 
dispuestos a crecer y a llegar a ser lo m ejor posibles. Esto requiere com prom iso, pasión y una 
visión por parte del líder de hacia dónde va con su grupo. 

El pastor añadió:  —y las Escrituras nos enseñan que sin una visión, el pueblo perece. 

—Yo desearía que los m inisermones también perecieran, predicador —le soltó el sargento 
a m i com pañero de habitación. 

—Ese amor, comprom iso, liderazgo, ese esforzarse al máximo para los demás, todo me 
suena a muchísimo t rabajo —dije con un suspiro. 

—y que lo digas, John —cont inuó el profesor —, pero es lo que aceptamos cuando nos 
apuntamos a ser líderes. Nunca nos lían dicho que sea fácil. Decidimos amar, dar lo mejor de 
nosot ros m ismos por los ot ros, yeso requiere paciencia, hum ildad, afabilidad, respeto, 
generosidad, indulgencia, honradez y comprom iso. Servir a los ot ros y sacrificarse por ellos 
exige estos com portam ientos. Puede que tengamos que sacrificar nuest ro ego o incluso 
nuestro mal humor en determ inadas ocasiones. Puede que tengamos que aguantamos las 
ganas de echarle la bronca a alguien, en vez de tener una act itud posit iva con él. Tendremos 
que sacrificam os am ando y dando lo mejor de nosot ros m ismos por gente que a lo mejor ni 
siquiera nos gusta. 

—Pero, com o decías antes —comentó Theresa—, la decisión de si vamos o no vamos a 
elegir comportamos de esa forma es cosa nuestra. Cuando amamos a los demás dando lo 
mejor de nosot ros m ismos, tenemos que servir los y sacrificamos por ellos. y cuando ya nos 
hemos forjado esa autoridad con la gente es cuando merecemos ser llamados líderes. 

—Ent iendo la causa y el efecto de lo que estáis diciendo —argumentó la ent renadora— y 
podría incluso estar de acuerdo con ello. Pero comportarse así suena un poco como si 
estuviéram os m anipulando a la gente. 

La directora contestó:  —La m anipulación es, por definición, influenciar a la gente en 
beneficio personal. Creo que en el m odelo de liderazgo que Sim eón ha adoptado se influye en 
la gente para beneficio m utuo. Si de veras estoy ident ificando y sat isfaciendo las legít imas 
necesidades de aquellos a los que sirvo y dir ijo, estos t ienen, por fuerza, que beneficiarse 
también de esta influencia, en tanto les sirva adecuadamente. ¿Estoy en lo cierto, Simeón? 

—Como de costumbre, el grupo se las ha arreglado para art icular estos principios mejor 
que yo m ism o;  gracias a t odos. 

El pastor com entó:  —En una ocasión escuché una cinta de Tony Cam polo, pastor, orador, 
educador y conocido autor, en la que hablaba sobre cursillos de formación matrimonial para 
parejas jóvenes. Decía que siempre que se encuent ra con una parej ita les pregunta:  «Bien, ¿y 
por qué queréis casaros?». Por supuesto, la respuesta suele ser:  «Porque estamos muy 
enam orados». La segunda pregunta de Tony es:  «Pero, tendréis algún mot ivo mejor que ese, 
¿no?». Según él, la pareja se m ira entonces asombrada, no dando crédito a tamaña estupidez, 
y contestan:  «Y ¿qué m ejor m ot ivo puede haber? ¡Estam os muy enamorados!». A lo cual él 
responde:  «Da la impresión de que ahora m ismo sent ís un montón de cariñosos efluvios el uno 
hacia el ot ro y las hormonas parecen estar a tope. Estupendo, disfrutadlo. ¿Pero qué será de 
vuest ra relación cuando se os pase? Ent onces, impepinablemente, la pareja se m ira para unir 
fuerzas y respon den a dúo en tono de desafío:  «¡A nosot ros no nos va a pasar nunca eso!». 

El aula se venía abajo con las r isas. —Ya veo que algunos llevan bastantes de 
m at r im onio —cont inuó m i com pañero de habitación—. Todos sabemos que esos sent im ientos 
como vienen se van, y que lo que persiste es el comprom iso. Tony concluía señalando que 
toda boda es una oportunidad para que se dé un matrimonio, pero que nunca sabemos en qué 
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nos hem os m et ido hasta que desaparecen esos sent im ientos. 

—Desde luego, Lee ——confirmó el profesor—. En el liderazgo funciona el m ismo 
principio de comprom iso. Los rasgos de carácter, los comportam ientos que hemos estado 
discut iendo hoy, no resultan tan difíciles con la gente que nos gusta. Ha habido muchos 
hombres y mujeres perversos que han sido afables y sociables con las personas que les 
gustaban. Pero nuest ro verdadero carácter de líder se revela cuando tenemos que dar lo mejor 
de nosot ros m ism os por los que nos son ant ipát icos, cuando nos vem os en la encrucijada y 
tenem os que am ar a personas que no son precisam ente de nuest ro agrado. Ahí es cuando 
descubrimos hasta qué punto estamos compromet idos;  ahí es cuando descubrimos qué t ipo de 
líder som os realm ente. 

Theresa añadió:  —Creo que fue Zsa Zsa Gabor quien dijo que am ar a veinte hom bres en 
un año no es nada com parado con am ar a un solo hom bre en veinte años... 

El profesor fue a la pizarra y completó el diagrama. —En nuest ro modelo de ayer 
decíam os que el liderazgo se funda en la autor idad o influencia, que a su vez se funda en el 
servicio y el sacrificio, que a su vez se funda en el amor. Cuando lideras con autoridad, estás 
necesariamente llamado a dar lo mejor de t i m ismo, a amar, a servir  e incluso a sacrificarte 
por los dem ás. Una vez m ás, el am or no consiste en lo que sientes por los dem ás, sino en lo 
que haces por ellos. 

La enfermera lo resum ió diciendo:  —O sea, lo que estás diciendo, Simeón, es que amar 
puede definirse como el hecho, o los actos derivados de dar lo mejor de uno m ismo por los 
demás, ident ificando y sat isfaciendo sus legít imas necesidades. ¿No voy muy desencam inada? 

—Espléndido, Kim  —respondió sencillam ente el profesor. 
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CAPÍ TULO CI NCO  
El entorno  

Hombres y mujeres quieren hacer un buen t rabajo. Si 
se les proporciona el entorno adecuado, lo harán. 

BI LL HEWLETT, FUNDADOR DE HEWLETT—PACKARD 

Le eché un vistazo al despertador. Pasaban unos m inutos de las t res de la mañana del 
jueves y yo estaba ot ra vez despierto, con la vista clavada en el techo. Había llam ado a 
Rachael y a la oficina a últ ima hora de la tarde del día anterior para ver cómo iban las cosas. 
Me quedé algo decepcionado cuando me enteré de que todo y todos parecían ir  perfectamente 
bien sin m í. 

Andaba también dándole vueltas a las preguntas sobre la vida que me había planteado 
Simeón en la mañana del día anterior. ¿En qué creía yo exactamente? ¿Por qué estaba aquí? 
¿Cuál era m i finalidad en esta vida? ¿Tenía realmente algún sent ido este juego de la vida? 

No conseguí hallar ninguna respuesta. Sólo más preguntas. 

Llegué a la capilla con quince m inutos de antelación y me sent í orgulloso de m í m ismo. 
¡Había conseguido llegar a la cita antes que Simeón!  

El profesor se sentó a m i lado a las cinco en punto y bajó la cabeza;  parecía estar 
rezando. 

Unos m inutos después se volvió hacia m í y m e pre guntó:  

—¿Qué has ido aprendiendo, John? —La discusión sobre el amor fue interesante. 
Realm ente nunca había pensado en ello com o algo que se hace por los dem ás. Siem pre pensé 
en el am or en térm inos de algo que se siente.  ¡Espero que nadie me pegue en el t rabajo 
cuando les diga que voy a em pezar a am arlos a todos!  

Simeón se echó a reír. —Tus actos siempre hablarán m ás alto e infinitam ente más claro 
que tus palabras, John. Recuerda el com entario de Theresa:  «obras son amores...». 

—¿Pero qué hay de am arse a uno m ism o, Sim eón? El pastor de m i iglesia dice que se 
supone que hay que am ar al prój im o y a uno m ism o. 

—Desgraciadamente, John, parece que hoy en día este versículo no se cita con 
dem asiada exact itud. Lo que el texto realmente dice es:  «Ama a tu prój imo como a t i m ismo», 
no «ya t i m ism o». Es bastante diferente. Cuando Jesús habla de am ar a los demás como nos 
am am os a nosotros m ismos, está dando acertadamente por sentado que ya nos amamos a 
nosot ros m ism os. Él nos está pidiendo que amemos a los demás del m ismo modo que nos 
am am os a nosot ros m ism os. 

—¿Del m ism o m odo que m e am o a m í m ism o? —objeté—. Pues, m ira, hay veces, sobre 
todo últ im am ente, en que no puedo ni aguantarm e a m í m ism o, no digam os ya am arm e. 

—Recuerda, John, el am ar de agápe es un verbo que describe cómo nos comportamos, 
no un nombre que describe qué sent imos. Yo también tengo temporadas en las que no me 
aprecio part icularmente, yesos son, sin duda alguna, m is mejores momentos. Porque, aunque 
yo no m e guste part icularmente a m í m ismo en alguna ocasión, sigo amándome y 
sat isfaciendo m is propias necesidades. Y, desgraciadamente, muchas veces, quiero que m is 
necesidades pasen por encima de las necesidades de los demás. Exactamente igual que un 
niño de dos años. 

—Supongo que casi todos tendem os a intentar ir  siem pre pr im ero, ¿no? 

—Exactam ente, John. I ntentar ir  siem pre pr im ero es am arse a sí m ism o. Poner al 
prój imo en ese lugar y ser consciente de sus necesidades es amar al prój imo. Piensa en la 
facilidad que tenem os para perdonamos las meteduras de pata y los comportam ientos 
absurdos que invaden nuest ra vida. ¿Most ram os la m ism a diligencia en perdonar los errores y 
los comportam ientos absurdos del prój imo? Como verás, most ramos mucha diligencia en 
am am os a nosot ros m ism os, pero no tanta cuando se t rata de am ar a los dem ás. 

—Nunca lo había visto así, Sim eón —dije un poco desconcertado. 
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—Seamos sinceros, ¿no nos sent imos encantados a veces, aunque sólo sea un momento, 
de las desgracias del prój imo, cuando vemos problemas laborales, divorcios, líos 
ext raconyugales, y demás? Estamos amando realmente al prój imo cuando su bienestar nos 
im porta tanto com o el nuest ro. 

—¿Pero qué pasa con el amor a Dios? —pregunté—. El pastor de m i iglesia insiste en que 
se supone que también  tengo que amar a Dios. Pero hay veces en que no me siento 
especialm ente «am oroso» respecto a Él tam poco. La vida parece a veces tan injusta... A veces 
llego hasta dudar de su existencia. 

Para m i asom bro el profesor estaba de acuerdo conm igo. 

—Hay veces en que me enfado con Dios, en que no me gusta demasiado. y ot ras m i 
sistema de creencias me parece bastante poco convincente. Son muchas las preguntas y 
m uchas las cosas que m e parecen injustas en esta vida. Pero una cosa es lo que yo sienta, y 
ot ra es seguir  am ando a Dios y m antener m is com prom isos en m i relación con Él. Puedo seguir  
am ando a Dios estando atento a nuest ra relación a t ravés de la oración, siendo autént ico, 
respetuoso, sincero y hasta indulgente. Y todo esto puedo hacerlo incluso, por no decir  
especialmente, cuando no me apetece hacerlo. Eso es demostrar amor por el comprom iso:  
m antenerm e fiel, aun cuando m i fe flaquee en un m omento determ inado. 

Los m onjes estaban ent rando ya uno t ras ot ro en la capilla e iban ocupando sus asientos. 

—Lo bueno es que cuando estam os com prom et idos en el am or a Dios y a los dem ás, y 
seguimos t rabajando en ello, ocurre que los comportam ientos posit ivos acaban generando 
sent im ientos posit ivos;  los sociólogos se refieren a esto como praxis. Hablaremos más de ello 
m añana por la mañana. —Estas fueron las últ im as palabras del profesor en aquella 
m adrugada. 

Antes de que el reloj  acabara de dar sus cam panadas, el profesor anunció:  

—Hoy vam os a cam biar de tem a, vam os a hablar de lo im portante que es crear un 
am biente sano en el que la gente pueda crecer y prosperar. Me gustaría empezar empleando 
la m etáfora de plantar un jardín. La naturaleza nos m uest ra la im portancia de crear un entorno 
sano si queremos que las plantas crezcan. ¿Alguno de vosot ros es aficionado a la jardiner ía? 

La ent renadora levantó la mano. —Yo tengo un jardín justo det rás de la zona común. 
Llevo haciendo jardinería más de veinte años, y aunque esté mal que yo lo diga, se me da muy 
bien. 

—Chris, si yo no tuviera ni idea de jardinería, ¿qué consejos m e darías para hacer un 
jardín en condiciones? 

—Ah, pues m uy sencillo:  te dir ía que buscaras un terreno m uy soleado y que rem ovieras 
la t ierra para preparar la siembra. Luego tendrías que plantar las sem illas, regar, fert ilizar, 
ocuparte de que no lo invadieran las plagas, y limpiarlo regularmente de malas hierbas. 

—De acuerdo, y si hago todo lo que sugieres, Chris, ¿qué puedo esperar que suceda? 

—Bueno, pues a su debido t iempo verás que las plantas crecen Y pronto obtendrás 
frutos. 

Sim eón insist ió diciendo:  —Cuando lleguen los frutos, ¿podremos decir que fui yo la 
causa de ese desarrollo? 

—Claro —respondió Chris rápidamente. Luego se paró un momento a reconsiderarlo y 
añadió—:  Bueno, para ser exactos tú no fuiste la causa de que el jardín creciera, pero 
ayudaste a que así fuera. 

—Exacto —afirm ó el profesor —. Nosot ros no hacemos que las cosas crezcan en la 
naturaleza. El Creador sigue siendo el único que sabe cómo una pequeña bellota met ida en la 
t ierra llega a convert irse en un enorm e y frondoso roble. Nosot ros, lo más que podemos hacer 
es poner las condiciones adecuadas para que esto ocurra. Este prin cipio es especialmente 
válido para los seres humanos. ¿Se os ocurre algún ejem plo que ilust re esto? 

—Com o especialista en tocología —dijo Kim—, puedo deciros que para que un niño se 
desarrolle normalmente durante los nueve meses de gestación, es fundamental que tenga un 
ambiente sano en la matr iz, de hecho las condiciones t ienen que ser perfectas. Si no es así, 
generalm ente ocurre un aborto, o pueden darse ot ro t ipo de com plicaciones graves. 

Mi com pañero da habitación añadió rápidam ente:  —y una vez nacido, me consta que el 
niño necesita un ambiente sano y amoroso para desarrollarse bien. Recuerdo haber leído un 



La paradoja. Un relato sobre la verdadera esencia del liderazgo James C. Hunter 

 53 

art ículo sobre los orfanatos establecidos por aquel dictador rumano, Nicola Ceaucescu, en los 
que los niños estaban literalmente almacenados, sin apenas contacto humano, a veces sin 
ningún contacto hum ano. ¿Alguno de vosot ros vio el docum ental sobre esos bebés? ¿Sabéis lo 
que les pasa a los bebés pr ivados de todo contacto humano? 

—Mueren —replicó la enferm era en voz baja. 

—Exacto, se march itan literalmente y mueren —añadió el pastor, sacudiendo la cabeza. 

Pasaron unos m inutos y la directora de escuela dijo:  —Llevo m uchos años t rabajando en 
la escuela pública y se puede ver perfectamente qué niños son los que proceden de ambientes 
fam iliares desast rosos. Las cárceles están llenas de gente que creció en ambientes insalubres. 
Estoy convencida de que una educación adecuada por parte de los padres y un am biente 
dom ést ico sano son esenciales para una sociedad sana. y cada vez estoy más convencida de 
que la respuesta al cr imen t iene muy poco que ver con la silla eléct r ica y mucho con lo que 
pasa en la t rona. Sobre este punto, el de la importancia de crear un entorno sano, estoy 
totalm ente de tu parte, Sim eón. ¡Esta vez no necesitas convencerm e!  

La enferm era añadió:  —Este principio es válido incluso en medicina. La gente piensa a 
veces, equivocadamente, que van al médico a que les cure. Pero, a pesar de todos los avances 
de la m edicina, ningún m édico ha arreglado nunca un hueso roto ni ha sido causa de que una 
herida curara. Lo más que pueden hacer la medicina y los médicos es proporcionar asistencia 
con m edicación o terapias, es decir, crear las condiciones adecuadas para que el cuerpo se 
cure a sí m ism o. 

—Ahora que lo pienso —tercié yo —, m i mujer, «El Loquero», me ha dicho en  muchas 
ocasiones que los terapeutas no t ienen poder para curar a sus pacientes. Dice que con 
frecuencia los terapeutas sin experiencia creen que pueden curar a la gente, pero que la 
experiencia les lleva a darse cuenta de que no poseen sem ejante poder. Lo que un buen 
terapeuta puede hacer es crear un ambiente sano para el cliente, estableciendo una relación 
de am or basada en el respeto, la confianza, la aceptación y el com prom iso. Una vez que se 
crea ese am biente seguro y terapéut ico es cuando los pacientes pueden em pezar el proceso de 
curarse a sí m ism os. 

—¡Fantást ico, son unos ejemplos fantást icos!  —exclamó el profesor—. Espero que 
em piece a resultar evidente que es muy importante crear un entorno sano para que pueda 
haber un crecim iento sano, especialmente en los seres humanos. Llevo empleando la metáfora 
del jardín toda m i vida, con todos los grupos que he tenido a m i cargo:  fam ilia, t rabajo, 
ejército, deportes, comunidad o iglesia. Para decir lo más sencillamente, pienso en m i área de 
influencia como en un jardín que necesita cuidados. Como ya hemos visto, los jardines 
necesitan atención y cuidados, así que estoy siempre preguntándome:  «¿Qué necesita m i 
j ardín? ¿Tal vez que lo abone con un poco de apreciación, reconocim iento y elogios? ¿Necesita 
m i jardín que le quite las m alas hierbas? ¿Tengo que ocuparm e de elim inar las plagas?». Todos 
sabem os qué ocurre cuando no se cont rolan las plagas y las m alas hierbas en un jardín. Mi 
jardín necesita una atención constante y yo confío en que si hago m i parte y lo cult ivo bien, 
conseguiré fruto. 

—¿Y cuánto hay que esperar para ver el fruto? —preguntó la ent renadora. 

—Desgraciadam ente, Chris, he conocido m uchos líderes que no han sabido ser pacientes 
y han abandonado la tarea antes de que el fruto pudiera crecer. Hay muchos que quieren y 
esperan unos resultados rápidos, pero el fruto sólo llega cuando está a punto. Y precisam ente 
por eso es tan im portante el com prom iso para un líder. ¡I magínate un agricultor que intentara 
«darse el at racón para los exámenes finales», sembrando a finales de otoño con la esperanza 
de conseguir cosechar antes de las primeras nevadas!  La Ley de la Cosecha nos enseña que el 
fruto crecerá, per o no siempre sabemos cuándo. La enfermera señaló:  —Otro factor 
importante para determ inar cuándo madurará el fruto es el estado de nuest ras cuentas 
bancarias de relaciones. 

—¿Y qué es eso de una cuenta bancaria de relaciones? —preguntó m i compañero de 
habit ación. 

—Aprendí esta metáfora leyendo el best —seller de Stephen Covey, Los 7 hábitos de la 
gente altam ente efect iva. Todos sabemos cómo funcionan las cuentas bancarias en las que 
hacemos cont inuamente ingresos y reintegros, confiando no quedamos nunca en números 
rojos. La metáfora de la cuenta de relaciones nos enseña la importancia de mantener unas 
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relaciones sanas y equilibradas con la gente que t iene un peso en nuest ra vida, incluidos 
aquellos a los que dir igim os. En pocas palabras, cuando conocem os a una persona tenemos 
básicam ente una relación neut ral con ella porque no nos conocem os, digam os que estam os 
todavía tanteando el terreno. En cambio, a medida que la relación va desarrollándose, vamos 
haciendo una serie de movim ientos en esas cuentas imaginar ias, ingresos o reintegros, según 
nos comportemos. Por ejemplo, realizamos un ingreso cuando somos sinceros y dignos de 
confianza, cuando reconocemos nuest ro aprecio por la gente, cuando mantenemos nuest ra 
palabra, cuando sabemos escuchar, cuando no hablamos de los dem ás a sus espaldas, cuando 
hacemos uso de las cortesías básicas:  hola, por favor, gracias, discú1peme, etc. Reintegros 
serían ser ant ipát ico o poco cortés, rom per prom esas o com prom isos, cr it icar a los dem ás por 
det rás, no escuchar les bien, ser engreído y arrogante, etc. 

El sargento dijo:  —Así que, cuando ayer en la pausa de la tarde llam é a m i novia y m e 
colgó el teléfono, probablemente es que estoy en números rojos, ¿no? 

—¡Pues yo dir ía que sí,  Greg!  —dije r iéndom e—. Cuando tuvimos el problema sindical en 
la fábrica probablemente teníamos un descubierto serio en nuest ras cuentas. Lo que quieres 
decir, Kim , es que puede llevam os m ás t iem po que el fruto m adure según cuál sea el estado 
de nuest ras cuentas bancarias de relaciones;  ¿estoy en 10 cierto? 

—Creo que es así con quienes tenemos unas relaciones establecidas. Con los recién 
llegados generalm ente podem os em pezar de cero. 

—Gracias por esa bella m etáfora que podem os ut ilizar aquí, Kim  —reconoció el pr ofesor—
. Esta idea de las cuen tas de relaciones tam bién ilust ra por qué debem os dispensar nuestros 
elogios públicam ente, pero nunca nuest ras reprim endas. ¿Alguien puede decir por qué? 

La directora de escuela fue la primera en hablar. —Cuando reprendemos a alguien 
públicamente, obviamente le estamos poniendo en evidencia ante sus semejantes y esto 
supone un serio reintegro en nuest ras cuentas. Pero, adem ás, cuando hum illas a alguien 
públicam ente tam bién estás ret irando de la cuenta de relaciones con todo el que está 
presenciándolo, porque es muy desagradable asist ir  a una reprimenda pública y porque los 
demás se preguntan «¿Cuándo me tocará a m í?». Así que creo que si nuest ra intención es 
conseguir grandes reintegros, desde luego hay que dar por muy bien empleado el t iempo que 
invert im os en hacer una reprimenda en público. 

La ent renadora añadió:  —A mí me parece que el m ismo principio funciona cuando 
alabam os, apreciam os y reconocem os públicam ente a la gente. No sólo hacem os un ingreso en 
nuest ra cuenta con el dest inatario del elogio, sino que también hacemos ingresos en las 
cuentas que tenemos con los que están m irando. Y como decías antes, Simeón, todo el mundo 
m ira siem pre lo que hace el líder. 

—Es cierto, Chris. Todo lo que hace el líder se const ituye en mensaje —replicó Simeón —. 
Debo tener en el despacho un interesante art ículo, y una encuesta, que hablan de la mucha 
est ima en que se t iene la gente y de por qué los reintegros en las relaciones son tan costosos. 
Voy a ver si lo encuent ro y podem os com entar lo en la sesión de esta tarde. 

Hacía una espléndida tarde de otoño, así que decidí dar un paseo bordeando el 
acant ilado que corría paralelo a la playa. Brillaba el sol, hacía unos dieciséis grados y una 
suave brisa soplaba desde el lago. En resumen, lo que yo siempre había considerado un día 
perfecto, pero apenas si conseguía disfrutar lo porque en m i cabeza todo era confusión. 

Estaba excitado con la información que estaba reuniendo y con la perspect iva de aplicar 
aquellos pr incipios cuando volviera a casa. Pero a la vez, al reflexionar sobre m i 
com portam iento en el pasado y sobre cómo había estado dir igiendo a aquellos que tenía a m i 
cargo, m e sent ía deprim ido e incluso avergonzado. ¿Cóm o habría sido tenerm e de jefe, de 
m arido, de padre, de ent renador? 

Las respuestas que se m e ocurrían no hacían sino aum entar m i m alestar . 

A las dos el profesor dijo alegrem ente:  —He encontrado el art ículo y la encuesta de los 
que os hablé esta m añana. Estaban en un núm ero ant iguo de Psychology Today y creo que os 
van a resultar interesantes. El autor es un psicólogo condu ct ista y dice que ni siquiera existe 
una correlación ent re recepción posit iva y negat iva. Para ponerlo en los térm inos que hemos 
em pleado «ingreso y reintegro», asegura que por cada reintegro en vuest ra cuenta con 
alguien, hacen falta cuat ro ingresos para equilibrar ot ra vez la cuenta. ¡Una relación de cuat ro 
a uno!  
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—Me parece perfectam ente verosím il —respondió el pastor —. Mi m ujer puede hartarse 
de decirme una y ot ra vez cuánto me quiere, pero yo todavía me acuerdo de cuando la 
pr im avera pasada m e dijo que estaba engordando demasiado. ¡Eso sí que me llegó!  

—¡Pues yo la ent iendo perfectam ente, predicador!  —le pinchó el sargento. 

—Exactam ente, Lee —cont inuó el profesor —. Todos tenemos tendencia a ser 
especialmente sensibles, por mucho que aparentemos mucha ca lm a. En apoyo de su tesis, el 
art ículo pasa a analizar los resultados de una encuesta que se llevó a cabo para determ inar 
hasta qué punto es realista la visión que la gente t iene de sí m ism a. Ojo al dato. Hay un 85 
por ciento del público en general que se considera «por encima de la media». A la pregunta 
sobre la «capacidad para llevarse bien con los demás», el cien por cien se pone por encima de 
la media, un 60 por ciento se pone ent re el 10 por ciento más alto, y un 25 por ciento se 
coloca ent re el uno por ciento más alto. A la pregunta sobre la «capacidad para dir igir», el 70 
por ciento se considera en el cuart il superior y sólo un dos por ciento se considera por debajo 
de la media. Y fijaos en los hombres. A la pregunta sobre su «capacidad at lét ica respecto a los 
demás hombres», el 60 por ciento se coloca en el cuart il superior y sólo un seis por ciento dice 
estar por debajo de la m edia. 

—¿Dónde quieres llegar? —preguntó el sargento. —Para m í, Greg —saltó la 
ent renadora—, está claro que, por lo general, la gente t iene muy buena opinión de sí m isma. 
Eso quiere decir  que debem os ser m uy cuidadosos con nuest ros reintegros en las cuentas de 
los ot ros porque pueden salim os m uy caros. 

El profesor añadió:  —Piensa en cómo se fom enta la confianza en una relación, por 
ejem plo. Podem os pasar años t rabajando en ello y todo puede venirse abajo por un momento 
de indiscreción. 

—Vale, ya estam os ot ra vez... —gruñó el sargento alzando la voz—. Aquí estamos 
hablando de teorías, todas fantást icas y estupendas en este fantást ico y estupendo lugar, pero 
algunos de nosot ros tenemos que volver y enfrentamos a unos superiores a los que les va eso 
del poder y que pasan olím picam ente de la autor idad, de los t r iángulos invert idos, y no 
digam os ya del am or, del respeto y de las cuentas bancarias de relaciones. ¿Qué se supone 
que hay que hacer si se t rabaja para alguien así? 

—Buena pregunta, Greg —dijo el profesor sonriendo—. Y estás totalmente en lo cierto. 
La gente de poder se siente por lo general am enazada por la gente de autor idad, lo cual quiere 
decir que la situación puede llegar a ser molesta. Puede incluso costarnos el t rabajo. Sin 
em bargo, hay pocos sit ios donde no podam os t ratar a la gente con am or y respeto, 
independientemente de cóm o nos t raten a nosot ros. 

—Se ve que no conoces a m i jefe —insist ió el sargento. Sim eón no t iró la toalla. 

—Cuando t rabajaba com o líder em presarial, m e llamaron muchas veces para hacerme 
cargo de em presas con disfunciones que tenía que poner a flote. Una de las pr imeras cosas 
que hacía siem pre que llegaba a la empresa era llevar a cabo una encuesta sobre la act itud de 
los em pleados para tom arle el pulso a la casa. Siem pre las realizaba por departam entos, y a 
veces por turnos, para poder discernir mejor las áreas problemát icas. Hasta en las compañías 
más machacadas, las que peores resultados arrojaban, siempre encont raba algunos islotes 
donde reinaba la calma en medio del proceloso piélago. Por ejemplo, departamento de fletes, 
tercer turno, buenos resultados;  departam ento de salidas, segundo turno, buenos resultados;  
sala de informát ica, primer turno, buenos resultados. Cuando me aparecían en las encuestas 
buenos resultados en un área concreta, siem pre iba a enterarm e de qué pasaba en ese 
departam ento y en ese turno. ¿Y con qué creéis que m e encont raba sistemát icamente? 

—Con un líder —respondió sencillamente la enfermera. —Bien puedes decir lo, Kim . A 
pesar del caos general, de la confusión, de las polít icas de poder y de las disfunciones 
generalizadas que im plica todo ello, siem pre m e encont raba con un líder que se había hecho 
responsable de su pequeña área de influencia y que había conseguido que, allí,  las cosas 
funcionaran de ot ra manera. Por supuesto no estaba en su mano controlarlo todo, pero sí 
cont rolar su propio com portam iento día a día con la gente que tenía a su cargo, ahí abajo, en 
la bodega del barco. 

—Es curioso que ut ilices el ejem plo del barco, Sim eón —comenté—. Un em pleado m e dijo 
en cierta ocasión que los empleados se sent ían con frecuencia como el personaje de Charlton 
Heston en Ben Hur. ¿Os acordáis del bueno de Charlton Heston, amarrado al banco de la 
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galera, rem a que rem a, año t ras año? Podía oír  rugir  la torm enta y sent ir la colisión de las 
naves, pero nunca salir  al puente a tomar el fresco o a darse un  chapuzón. Y además, no 
olvidemos el retum bar incesante de los tam bores que golpeaba aquel gordo sudoroso para 
mantener el r itmo de los galeotes... Bueno, el caso es que ese empleado me dijo que los 
t rabajadores t ienen m uchas veces la im presión de estar así. Se pasan el día entero allá abajo, 
en la bodega y nunca asoman por el puente, ni les dice nadie qué pasa con el barco. De 
repente el capitán dice que le apetece hacer esquí acuát ico y, ¡hala, a acelerar el r itmo, que lo 
manda el capataz!  Y cuando las cosas se ponen feas, el capitán da dos voces a los de abajo 
diciendo que hay que echar a unos cuantos por la borda para aligerar la carga. No es un 
panoram a m uy reconfortante. 

Mi compañero de habitación dijo:  —Tengo una vieja taza de café, recuerdo de ot ras 
épocas en la em presa, que lleva la siguiente inscripción:  

No es m i t rabajo gobernar el barco ni hacer sonar la sirena. Ni decir hasta qué lugar 
puede el barco llegar. 

Al puente no puedo subir , ni siquiera tocar la cam pana, 

pero si este cacharro se llega a hundir ¿quién creéis que se las carga? 

—¡Es buenísimo!  —dije entusiasmado——. ¡Tengo que conseguir una de esas tazas!  Pero, 
a ver, aunque decida comportarme de esa forma, sigo teniendo cuarenta supervisores y puede 
ser que no quieran colaborar. No puedo crear ese entorno sin su ayuda. ¿Có mo demonios 
podré conseguir que todo el m undo colabore, Sim eón? 

—Eres tú quien im pone las reglas —la respuesta del profesor fue inm ediata—. Como 
líder, John, eres responsable del entorno en tu área de influencia y te han dado poder para 
llevar a cabo tus comet idos. Por lo tanto t ienes poder para regular su comportam iento. 

—¿Qué quieres decir con regular su comportam iento? —objeté—. ¡No puedes regular el 
com portam iento de ot ra persona!  

—¡Ya lo creo que puedes!  —me gritó el sargento—. En el Ejército lo hacem os 
cont inuam ente, y estoy seguro de que tam bién lo hacéis con los t rabajadores de tu fábrica. 
Hay polít icas y norm as que todo el m undo t iene que seguir, ¿no? Están obligados a usar el 
equipo siguiendo determ inadas normas de seguridad y a ir  todos los días a  t rabajar, y a seguir 
todo t ipo de códigos de conducta en el t rabajo. Tú y yo nos pasamos todo el t iempo regulando 
comportam ientos. 

Odiaba tener que adm it ir  que Greg tenía razón, pero era evidente que la tenía. Si un 
em pleado del servicio al cliente em pezaba a comportarse mal con un cliente, su t rabajo estaba 
en peligro. Si los em pleados no seguían nuest ras reglas, se convert ían rápidam ente en ex—
em pleados. La regulación del com portam iento era constantem ente una condición del em pleo. 
De repente me vino a la  memoria ot ro ejemplo de regulación de comportam iento por parte de 
la em presa. 

—Mi padre —empecé a decir — fue supervisor de pr imer grado en la planta de montaje de 
Ford en Dearbon durante m ás de t reinta años. A pr incipios de los años setenta fui a t rabajar 
con él un sábado por la mañana;  iba convencido de que no estaría más de una hora en la 
fábr ica y que volvería luego a la Facultad. ¡No os podéis im aginar lo que era aquello!  La gente 
se chillaba, se insultaba, reñía... aquello era la jungla. Parecía que para ser nombrado 
«capataz del día» había que ser capaz de humillar públicamente a un empleado y conseguir a 
la vez soltar un m ínim o de diez tacos por frase. 

—Eso m e resulta fam iliar  —dijo el sargento, dir igiéndose a m í. 

—Es que era un lugar bastante especial, Greg —le repliqué, dándom e cuenta de que ya 
no m e resultaba ir r itante—. Bueno, el caso es que uno de los mejores am igos de m i padre, 
ot ro supervisor, fue t rasladado inesperadamente a Flat  Rock, Michigan, para t rabajar en una 
fábr ica que form aba parte de un proyecto ent re Mazda y Ford. En la pr im era sem ana com o 
supervisor en esa fábr ica, el am igo de m i padre cogió a un em pleado haciendo algo incorrecto 
y le puso de vuelta y m edia delante de todos los com pañeros de la línea de montaje. I ncluso 
consiguió soltar unos cuantos tacos en una m isma frase, ¡la clásica sesión de cast igo al est ilo 
Deaborn!  Para su mayor desgracia, su director, que era japonés, fue test igo del incidente y le 
llam ó inm ediatam ente a su despacho. Com o sabéis, los japoneses t ienen un especial 
pundonor, no pueden hum illarse ante los demás... El director le dijo muy cortés y respetuoso 
al am igo de m i padre que aquel era el pr imer y últ imo aviso que le daba respecto a ese t ipo de 
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com portam iento. Que si volvía a ver un com portam iento sim ilar, o a tener not icias de ello, 
sería inmediatamente despedido. Este m ismo su pervisor t rabajó ot ros diez años en la fábrica, 
hasta que se jubiló. Entendió el m ensaje. Com o tú dir ías, Sim eón, Mazda reguló su 
comportam iento. 

—Magnífico ejemplo, John —m e dijo el profesor —. Sin embargo, todos debemos tener 
presente que Mazda no cambió el comportam iento del supervisor. Lo cambió él m ismo, porque 
entendió el m ensaje. No podem os cam biar a nadie. Recordad el sabio dicho de los Alcohólicos 
Anónimos:  «la única persona a  la que puedes cam biar es a t i m ismo». 

La enfermera añadió:  —Conozco a mucha gente que actúa como si realmen te pudiera 
cam biar a los dem ás. Siem pre están intentando arreglar a la gente, convert ir  les a su religión, 
rect ificar sus mentes, lo que sea. Tolstoi dijo que todo el mundo quiere cambiar el mundo, 
pero nadie quiere cam biarse a sí m ism o. 

—¿No será esa la verdad, Kim ? —asint ió la ent renadora—. Si cada uno se lim itara a 
lim piar el t rozo de calle de su portal, no tardaría en estar toda la calle com o los chorros del 
oro. 

—Pero, Simeón, en nuest ra condición de líderes podemos mot ivar a la gente para que 
cam bie, ¿no? —preguntó el sargento. 

—Mi definición de mot ivación es cualquier comunicación que influye en las elecciones que 
se hacen. Como líderes podemos crear la fr icción necesaria, pero que la gente cambie depende 
de una elección que no está en nuest ras manos. Recordad el pr incipio del jardín. Nosot ros no 
hacem os crecer las plantas. Lo m ás que podem os hacer es proporcionar el am biente adecuado 
y la presión necesaria de form a que la gente pueda elegir  cam biar y crecer. 

I ntervino la directora de escuela:  —Algún personaje célebre, no recuerdo ahora quién 
era, dij o una vez que sólo hay dos razones para casarse:  la procreación y la fr icción. 

—Esa es muy buena —dijo r iéndose el pastor —. Sé de ot ro sit io donde también regulan 
el com portam iento. ¿Habéis estado alguna vez en el hotel Ritz Carlton? 

—Sólo un r ico predicador com o tú puede perm it irse alojarse en el Ritz —dijo 
sarcást icamente el sargento. 

Haciendo caso om iso del comentario, m i compañero de habitación cont inuó:  

—Una vez al año me perm ito la ext ravagancia de llevar a m i mujer al Ritz, que no queda 
lejos de m i casa, para una estancia de noche y desayuno especial. En cuanto pasas la puerta 
de un hotel Rit z,  t e das cuenta de que estás en un lugar especial. Me refiero a que la gente se 
desvive por sat isfacer todas tus necesidades, y se puede palpar esa atm ósfera de 
ext raordinario respeto. Bueno, el caso es que, en una de esas veladas en el Ritz, después de 
cenar , estaba yo sentado en el bar tomándome un cóctel...  

—¿Un pastor bapt ista t rasegando copas en un bar? —intentó pincharle el sargento. 

—Un zum o de lim ón para m i esposa y una Coca Light  para m í, Greg. Bueno, digo que 
estaba yo atento a cóm o se m ovían los dos camareros, asombrado del respeto que mostraban 
hacia los clientes y hacia sus propios com pañeros. Estaba int r igado, suele pasarm e, así que le 
pregunté a uno de ellos:  «¿Qué pasa con vosotros, chicos?». Él me contestó educadamente:  
«¿Señor...?» «Bueno, ya sabéis», dije yo, «la manera en que t ratáis a los clientes, y a 
vosot ros m ismos, tan respetuosa... ¿Cómo consiguen que lo hagáis?». Me contestó 
sencillam ente:  «Ah, aquí en el Ritz tenem os un lem a:  som os señoras y caballeros que 
servimos a señoras y caballe ros». Le dije que era una frase muy ingeniosa, pero que no 
acababa de entenderle. Me m iró fijamente a los ojos y dijo:  «¡Si no nos comportamos así, no 
podem os t rabajar aquí!  ¿Hay algo m ás que no ent ienda?». Me eché a reír  y le dije que le 
entendía perfectamente. 

La ent renadora añadió:  —Muchos de vosot ros habréis oído hablar de Lou Holtz, el que 
fuera famoso entrenador del equipo de fútbol de Notre Dame. Holtz t iene fama de ser 
especialista en generar entusiasm o en los equipos que ent rena. Y no m e refiero sólo a los 
jugadores. Toda su gente, técnicos, secretarias, asistentes, hasta los chicos que se ocupan del 
agua están siempre llenos de entusiasmo, en cualquier equipo que ent rene, y t iene una 
carrera espectacular...  Bueno, a 10 que iba, una vez le preguntó un periodista:  «¿Cómo 
consigues que toda tu gente sea siem pre tan entusiasta?», Y Lou Holtz contestó:  «Pues es 
m uy fácil.  Elim ino a los que no 10 son». 
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CAPÍ TULO SEI S 
La e lección  

Lo que creamos o lo que pensemos, al final no t iene mayor 
importancia. Lo único que realm ente im porta es lo que hacem os. 

JOHN RUSKIN 

 

El profesor me saludó con la cabeza cuando llegó a la capilla el viernes por la mañana y 
se sentó a m i lado. Estuvimos sentados en silencio unos cuantos m inutos hasta que me hizo la 
pregunta habitual. 

—Simeón, estoy aprendiendo tanto que no sé por dónde empezar. La idea de regular el 
comportam iento de m i equipo de supervisores, por ejemplo. Realmente es un concepto que 
tengo que considerar m ás ser iam ente. 

—Cuando yo estaba en el m undo de los negocios, John, nunca consent í que el personal a 
m i cargo manejara extensos manuales del empleado, llenos de normas y procedim ientos para 
regular el comportam iento de las masas. Me preocupaba mucho más el comportam iento del 
equipo direct ivo y el cómo regular el comp ortam iento de sus m iembros. Si el equipo direct ivo 
va bien encam inado, el resto sigue de form a natural. 

—Esa es una observación interesante, Sim eón. 

—A lo largo de m i carrera, me he encontrado con frecuencia con que, en las empresas 
con problem as, la gente siempre apunta al Chucky de turno que lleva la carret illa elevadora, o 
a algún ot ro t ipo en el departamento de recepción y envíos, que, según ellos, son el problema. 
Nueve de cada diez veces, cuando tenía que hacerme cargo de una empresa en apuros, el 
p r oblem a estaba en las alturas. 

—Es curioso que digas eso, Simeón, porque m i mujer... 

—¿«El Loquero»? —dijo Simeón echándose a reír. —Me has interrum pido —bromeé—. Me 
parece m uy poco respetuoso por su parte, señor. 

—Perdona, John, no m e he podido resist ir .  —Estás perdonado, Simeón. Como decía, m i 
mujer t rabaja muy a menudo con fam ilias con problemas, y en ellas parece establecerse la 
m ism a dinám ica que tú has encont rado en la em presa. Los papás te t raen a los niños diciendo:  
«¡Arregle a estos niños!  ¡No hay qu ien pueda con ellos!». Por supuesto, ella sabe por 
experiencia que esa forma de comportarse es sólo el síntoma del problema de verdad, y le 
preocupa m ucho m ás qué es lo que está pasando con los papás. 

—Un sabio general dij o una vez que no hay pelotones flojos, hay líderes flojos. John, ¿tú 
crees que el plante sindical en la fábrica fue un síntom a? 

—Sí, es posible... —repliqué sint iéndome culpable y deseando cambiar de tema—. Dime 
algo sobre esto de la praxis, que mencionaste ayer por la mañana. Dij iste que de los 
comportam ientos posit ivos se derivaban sent im ientos posit ivos. ¿Qué quiere decir eso 
exactam ente? 

—Ah. Sí, la praxis. Gracias por recordármelo. Generalmente se piensa que son nuest ros 
sent im ientos y nuest ras ideas los que determ inan nuest ro comportamiento y, por supuesto, 
sabemos que así es. Nuest ras ideas, sent im ientos, creencias —nuest ros paradigm as— t ienen 
ciertam ente m ucha influencia sobre nuest ros com portam ientos. La praxis nos enseña que lo 
cont rar io tam bién es cierto. 

—No estoy seguro de entenderte, Simeón. 

—Nuest ro com portam iento tam bién t iene una influencia sobre nuest ras ideas y nuest ros 
sent im ientos. Cuando, como seres humanos, nos comprometemos a dedicar nuest ra atención, 
nuest ro t iempo, nuest ro esfuerzo y demás recursos a alguien o a algo, con el t iempo vamos 
desarrollando sent im ientos hacia el objeto de nuestra atención. Los psicólogos dicen que 
catect izam os el objeto de nuest ra atención, en ot ras palabras, nos apegam os a él, nos 
quedamos «enganchados». La praxis explica por qué los niños adopt ivos son tan queridos 



La paradoja. Un relato sobre la verdadera esencia del liderazgo James C. Hunter 

 59 

como los naturales, y por qué nos enganchamos tanto a nuest ros animales de compañía, al 
tabaco, a las labores de jardinería, a la bebida, a los coches, al golf, a la filatelia y a todas las 
demás cosas que nos llenan la vida. No s apegamos a todo aquello a lo que prestamos 
atención, a lo que dedicam os t iem po, a lo que servim os. 

—¡Hummm!... puede que sea eso lo que explique por qué ahora me gusta el vecino de al 
lado. A prim era vista pensé que era el t ío m ás repugnante que había visto en m i vida. Pero, 
con el paso del t iempo, a raíz de que no tuve más remedio que t rabajar con él en algunos 
asuntos del j ardín y del vecindario, em pecé a apreciar le. 

—La praxis funciona también a la inversa, John. En época de guerra, por ejemplo, se 
int enta deshumanizar al enem igo. Se les llama «Krauts», «Gooks», «Charlie», porque resulta 
más fácil just ificar el hecho de matar los si antes se los deshumaniza. La praxis nos enseña 
tam bién que si alguien no nos gusta, y adem ás le t ratam os m al, acabarem os odiándole cada 
vez m ás. 

—A ver si te ent iendo, Simeón. De acuerdo con la praxis, si yo tengo el comprom iso de 
am ar a los dem ás y dar lo m ejor de m í m ism o por ellos, y si actúo en consecuencia con ese 
comprom iso, ¿con el t iempo se me habrán creado sent im ient os posit ivos hacia esa gente? 

—Así es, básicamente, John. «Fíngelo para hacerlo bueno», podríamos decir. Hubo un 
t ipo llamado Jerome Brunner, un em inente psicólogo de Harvard, que dijo que es más fácil 
t raducir nuest ras acciones en sent im ientos que t raducir nuest ros sent im ientos en acciones. 

—Sí —respondí—. Hay muchos, y yo el pr imero, que creen, y dicen, que en cuanto se 
sientan más mot ivados empezarán a comportarse de ot ra forma. Pero por desgracia, es 
frecuente que tal cosa no llegue a ocurr ir  nunca. 

—Tony Campolo, el autor que Lee mencionó ayer, habla con frecuencia del poder de la 
praxis para restablecer matrimonios en dificultades. Asegura que la pérdida del sent im iento 
románt ico, que tantas parejas experimentan previo al divorcio, se puede paliar de hecho si la 
pareja está dispuesta a resolverlo. Para conseguir lo, la pareja debe asumir un comprom iso de 
t reinta días. Él se compromete a t ratar a su esposa como solía hacerlo cuando todavía estaba 
vivo el sublim e sent im iento rom ánt ico, cuando la estaba cor tejando. Debe decir le que es 
bellísim a, com prarle flores, sacarla a cenar, etc. En resum en, debe hacer todas aquellas cosas 
que hacía cuando estaba «enam orado» de ella. A ella le toca algo parecido, debe t ratar a su 
marido como si fuera un novio reciente. Tiene que decir le que es muy at ract ivo, hacerle sus 
platos favoritos..., esas cosas. Campolo asegura que las parejas suficientemente 
compromet idas como para llevar a cabo estas difíciles tareas, siempre consiguen que vuelvan 
los sent im ientos. Eso es la praxis:  los sent im ient os que derivan de los comportam ientos. 

—Pero, Simeón, es que es durísimo dar el primer paso. Obligarse uno m ismo a t ratar con 
aprecio y respeto a alguien que no te gusta, o comportarse con amor hacia alguien que no es 
en absoluto amable, es un esfuerzo terr ible. 

—Desde luego que sí. Forzar y desarrollar los músculos emocionales t iene mucho que ver 
con forzar y desarrollar los m úsculos físicos. Al pr incipio es difícil.  Sin em bargo, con disciplina y 
con un ejercicio adecuado, con la práct ica, los músculos emocionales —como ocurre con los 
físicos— se desarrollan y adquieren un tam año y una fuerza de la que no te haces idea. 

Simeón no quiso dejarme ni una sola excusa en la que ampararme. 

Estaba sentado en el aula, m irando por la ventana hacia el magnífico lago azul. Como de 
costum bre, se oía el ronroneo del fuego en la inmensa chimenea, donde se consu mían, 
crepitando ent re chasquidos, unos t roncos de álam o blanco recién cortados. Era viernes por la 
mañana. ¿Cóm o había pasado tan deprisa el t iem po? 

El profesor esperó pacientem ente hasta que dieron las nueve para em pezar. 

—He conocido muchos padres, esposas, ent renadores, profesores y ot ros líderes que no 
quieren asum ir la responsabilidad que les corresponde en su papel de líder, ni las decisiones y 
comportam ientos que ser un líder eficaz exige. Dicen, por ejemplo:  «Empezaré a t ratar a m is 
hijos con respeto cuando em piecen a portarse mejor», o «Me ocu paré de m i esposa cuando 
ella rect ifique su manera de actuar», o «Escucharé a mi m arido cuando tenga algo interesante 
que decirme», o «Daré lo mejor de m í m ismo por m is empleados cuando me den el aumento 
de sueldo», o «Trataré dignam ente a m i gente cuando m i jefe em piece a t ratarm e dignam ente 
a m í». Todos hemos tenido ocasión de oír lo:  «cambiaré cuando...» los puntos suspensivos se 
pueden sust ituir a gusto de cada uno. Quizás lo correcto sería cambiar la afirmat iva por una 
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interrogat iva:  «¿Cambiaré... cuando…? ». 

Me gustaría dedicar el últ imo día completo que vamos a pasar juntos, discut iendo el 
tem a de la responsabilidad y de las elecciones que hacemos. Como ya dije en nuest ro debate 
del m iércoles, yo creo que el liderazgo empieza por una elección. Algunas de estas elecciones 
conllevan asum ir las abrumadoras responsabilidades que voluntariamente aceptamos, y hacer 
que nuest ros actos sean consecuentes con nuest ras buenas intenciones. Pero mucha gente no 
quiere asum ir las responsabilidades que le corresponden y prefiere descargarse de ellas. 

—Es curioso que digas eso, Simeón —dijo la enfermera —. Al pr incipio de m i carrera, 
t rabajé un par de años en la planta de psiquiat r ía de un gran hospital. Una de las cosas que 
descubrí rápidam ente fue que la gente con problem as psicológicos padece con frecuencia de 
«t rastornos de la responsabilidad». Los neurót icos asum en demasiada responsabilidad y creen 
que todo lo que pasa es culpa suya. «Mi marido es un borracho porque soy una mala esposa», 
o «Mi hijo fuma porros porque he fracasado como padre», o «El t iempo es malo porque no dije 
m is oraciones esta mañana». Por ot ro lado, la gente con problemas de t rastornos del carácter, 
generalmente asume demasiada poca responsabilidad sobre sus actos. Dan por sentado que 
todo lo que va m al es por culpa de ot ro. «Mi hijo t iene problem as en la escuela porque los 
profesores son infect os», o «No puedo ascender en la empresa porque le caigo mal al jefe», o 
«Yo soy un borracho porque m i padre también lo era». Y luego tenemos los que están ent re 
dos aguas, caracterópatas—neurót icos, que unas veces asumen demasiada responsabilidad y 
ot ras d emasiado poca. 

—¿Tú dirías que hoy en día vivimos en una sociedad más aquejada de neurosis que de 
t rastornos del carácter, Kim ? —indagó el profesor. 

Antes de que pudiera contestar, el sargento intervino:  —¿Estás de brom a? —dijo casi 
gr itando—, ¡en Estados Unidos tenemos tantos t rastornos del carácter que somos el 
hazm erreír de todo el m undo!  Nadie quiere aceptar nunca responsabilidades de nada. ¿Es que 
no os acordáis de lo del alcalde de Washington, ese que filmaron en vídeo fumando crack y 
dijo que era todo un complot  racista? ¿Y que me decís de esa mujer que ahogó a sus dos hijos 
en el asiento t rasero del coche, precipitándolo a un lago, y lo just if icó diciendo que, de niña, 
había sido som et ida a abusos deshonestos? ¿Y los chicos de la costa este que m ataron a t iros 
a sus padres y esgrim ieron también la «excusa del abuso»? ¿Y los fumadores que demandan a 
las compañías de tabaco, echándoles la culpa de su dependencia de los cigarr illos? ¿Y la 
«vidente» que dem andó al hospital porque su TAC arruinó sus habilidades paranormales y por 
lo tanto su futuro potencial económ ico? Por no hablar de ese t rabajador cont ratado por el 
ayuntam iento de San Francisco que les pegó un t iro al alcalde y al gerente municipal e invocó 
la defensa Twinkie... ¡Dijo que se encont raba en un estado de dem encia t ransitor ia debido a 
una ingesta excesiva de azúcar en com ida basura!  ¿Qué ha sido de la responsabilidad personal 
en esta sociedad? 

—Creo —cont inuó el profesor— que uno de los problemas es que en este país nos hemos 
pasado un poco con lo de Sigm und Freud. Aunque el t rabajo de Freud supuso una enorm e 
contribución al campo de la psiquiat ría, y hemos de estarle agradecidos, plantó también las 
sem illas del determ inismo, que le ha proporcionado a nuest ra sociedad todo t ipo de excusas 
para just ificar malos comportam ientos, perm it iéndonos evitar la asunción de las 
responsabilidades de nuest ras acciones. 

—¿Podrías explicar qué es «determ inismo», Simeón? —le pregunté. 

—Llevado a sus últ im as consecuencias, el determ inismo significa que para cada suceso, 
físico o m ental, existe una causa. Seguir la receta de un bizcocho sería la causa que 
previsiblemente produciría un efecto:  el bizcocho. En la fábrica de vidrio donde tú t rabajas, el 
calentar a determ inada tem peratura arena, cenizas y los ot ros ingredientes que uséis es la 
causa que producirá previsiblemente el efecto del vidr io fundido. De acuerdo con el 
determ inismo est r icto, conocidas las causas físicas o mentales, se puede predecir el efecto de 
las m ism as. 

—Pero —objetó el pastor —, si dam os eso por bueno, llegamos a una paradoja en lo que 
se refiere a la creación del m undo, ¿o no? Quiero decir que si nos rem ontam os al pr im er 
momento del t iempo, a la fracción de segundo que precedió al Big Bang, ¿qué podría explicar 
esa causa pr im era? ¿Qué fue lo que creó ese primer átomo de helio, hidrógeno o lo que sea? 
La paradoja es que en algún punto de esa cadena de sucesos, hubo algo que tuvo que venir  de 
la nada. y nosot ros, los t ipos religiosos, creem os que esa prim era causa fue Dios. 
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El sargento m asculló:  —y tú no puedes dejar pasar un día sin serm ón, ¿verdad, 
predicador? 

—Tienes razón, Lee, la ciencia nunca ha podido resolver de forma sat isfactoria esta 
paradoja de la causa pr im era —cont inuó el profesor—. Pero el determ inismo, para cada efecto 
existe una causa, se ha considerado generalmente válido para todos los sucesos físicos, 
aunque incluso esto ha sido puesto en tela de juicio con las últ imas teorías cient íficas. En 
cualquier caso Freud decidió dar un paso más en este sent ido, aplicando este m ismo principio 
a la voluntad hum ana. Freud m ant iene que, en lo fundam ental, los seres hum anos no t ienen 
posibilidad de elección, y que el libre albedrío no es más que una ilusión. Según él, nuest ras 
elecciones y nuest ros actos están determ inadas por fuerzas del inconsciente que nunca 
podemos conocer del todo. Freud afirmaba que, si tenemos un conocim iento suficiente de la 
herencia y el am biente de alguien, podem os hacer una predicción bastante acertada de su 
comportam iento, incluidas las elecciones personales que puede hacer. Sus teorías asestaron 
un golpe t rem endo al concepto de libre albedrío. 

La directora de escuela añadió:  —El determ inismo genét ico me perm ite echarle la culpa 
al abuelo por m is desast rosos genes, que explican por qué soy un borracho;  el determ inismo 
psíquico me perm ite echarle la culpa a m is padres por m i desgraciada infancia, la cual, por 
supuesto, me lleva a hacer siempre las peores elecciones en m i vida;  el determ inismo 
am biental m e perm ite echarle la culpa a m i jefe por hacer que la calidad de m i vida laboral sea 
tan lam entable, lo cual explica por qué m e porto tan m al en el t rabajo!  Así que tengo m iles de 
excusas para m i com portam iento. ¿A que es fantást ico? 

—La vieja naturaleza cont ra el argum ento cultural —com entó la enferm era—. Creo que 
hem os aprendido que, aunque los genes y el am biente tengan un efecto en nosot ros, 
seguimos siendo libres de hacer nuestras propias elecciones. No hay más que fijarse en los 
hermanos gemelos. Nacen del m ismo óvulo, así que t ienen los m ismos genes:  naturaleza. 
Ambos crecen en el m ismo hogar, al m ismo t iempo:  cultura. y sin embargo son dos personas 
dist intas. 

—¿Y qué m e dices de esas herm anas siam esas que salieron en uno de los últ im os 
núm eros de la revista Life? ¿Visteis alguno el art ículo? —preguntó el sargento.  

—Creo que ahora se les llam a gem elos conjuntos, Greg —le corr igió el pastor . 

—Bueno, lo que sea —cont inuó el sargento—. El caso es que esas hermanas siamesas 
compart ían el cuerpo, pero tenían dos cabezas completamente separadas. Lo realmente 
asombroso es que las dos niñas tenían personalidades muy dist intas, con dist intos gustos y 
manías, dist intos comportam ientos, y todo eso. Hasta sus padres decían que, aparte de 
compart ir  un t ronco, eran dos personas completamente dist intas. 

—Aquí —insist ió la enfermera— tenem os ot ra vez los m ism os genes y el m ism o 
"am biente, y sin em bargo gente dist inta. 

Simeón siguió diciendo:  

—Son unos ejemplos fantást icos. Creo que os va a encantar este poema que os he 
t raído. Es uno de m is favoritos, de autor desconocido, y se t itula:  «Nueva visión del 
determ inism o», dice así:  

Pedí hora al psiquiat ra, para que m e aclarara por qué at icé a m i novia y le part í la cara. 

Me tumbó en su diván para ver qué encontraba y encontró lo siguiente t ras mucho 
hurgar en m i profundo subconsciente:  cuando tenía un año, m am á encerró m i osito en la 
m aleta, 

y en consecuencia soy un borracho m ajareta. 

A los dos años vi a papá besando a la doncella lo cual explica m i gran «cleptom anía». 

A los t res años, con m is hermanos sufría ambivalencia ¡Por eso m ismo t rato a m is novias 
con violencia!  Ahora ya soy feliz porque m e han dicho 

¡Que siem pre es culpa de ot ro, aunque sea un m al bicho!  

¡Eh, libido!  ¡Echa las cam panas al vuelo, por el bueno de Freud!  

La única que no se reía era la ent renadora, así que le pregunté:  

—No parece convencerte m ucho todo esto, Chris. ¿Qué es lo que te preocupa? 

—No estoy tan segura de que tengamos tanta libertad de elegir. Por ejemplo, hay 
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estudios que muest ran sin lugar a dudas que los alcohólicos t ienen m ás posibilidades de tener 
hij os alcohólicos. ¿Y no es el alcoholismo una enfermedad? ¿Cómo podéis decir que es algo 
que se elige? 

—Buena pregunta, Chris —replicó el profesor —. Yo vengo de una fam ilia muy afectada 
por el alcohol, y sé que tengo cierta predisposición hacia el alcohol, y  que tengo que tener 
m ucho cuidado con ello. De hecho, ent re los veint itantos y los t reinta y tantos el alcohol se 
llevó casi lo m ejor de m i vida. Pero aunque yo pueda tener una predisposición a ese problema, 
¿t iene algún sent ido at r ibuir le a m i padre o a m i abuelo la responsabilidad de que yo sea un 
bebedor? Yo soy el que decide tom ar esa pr im era copa. 

Tenía ganas de decir algo, así que añadí:  —Hace poco asist í a un curso sobre ét ica 
em presarial para ejecut ivos, donde se nos hizo ver que la palabra «responsabilidad» cont iene 
e l  térm ino «habilidad» y el térm ino «responder», significa capacidad para responder. En el 
curso aprendimos que estamos somet idos a todo t ipo de est ímulos:  facturas, malos jefes, 
problemas conyugales, problemas con los empleados, problem as con los hijos, problem as con 
los vecinos, problemas con todo. No podemos evitar esos problemas, pero, como seres 
hum anos, tenemos la capacidad de elegir la respuesta que les damos. 

—De hecho —dijo el profesor hablando m ás deprisa—, la capacidad para escoger nuestra 
respuesta es una de las glor ias del ser hum ano. Los anim ales responden de acuerdo con su 
inst into. La guarida que hace un oso de Michigan es igual que la de un oso de Montana, y el 
arrendajo azul de Ohio const ruye el m ism o t ipo de nido que el arrendajo azul de Utah. Lo que 
quiero decir es que podemos enseñar a Flipper a saltar a t ravés de un aro en el acuario, pero 
es difícil at r ibuir le el mérito del ent renam iento;  probablemente el delfín ni siquiera se da 
cuenta de ello, lo único que sabe es que al final de la exhibición tendrá la barriga llena de 
pescado. 

El sargento asint ió con la cabeza:  —Sí, está el chico que vuelve de Vietnam  en una silla 
de ruedas y se engancha a la heroína, com pletamente quemado, y el que vuelve de Vietnam 
en una silla de ruedas y se hace jefe del Departamento de Veteranos. El est ímulo es el m ismo, 
pero no se puede decir  que la respuesta tam bién lo sea. 

El profesor siguió adelante:  —Viktor Frankl, estoy seguro que algunos habréis oído hablar 
de él, escr ibió un fam oso libr ito t itulado El hombre en busca de sent ido que os recom iendo 
vivam ente. Frankl era un psiquiat ra judío que se educó en la prest igiosa universidad de Viena, 
de la que m ás tarde fue profesor, la m isma universidad en la que estudió Freud. Frankl fue un 
ferv iente defensor del determ inismo, igual que su ídolo y mentor, Sigmund Freud. Cuando 
llegó la guerra, Frankl fue internado en un campo de concentración durante varios años, le 
arrebat aron sus bienes, perdió práct icam ente a toda su fam ilia y padeció terr ibles 
experimentos médicos a manos de los nazis. Sufr ió terr iblemente, desde luego el libro no es 
muy adecuado para almas sensibles. Pero, en medio de tanto sufr im iento, aprendió mucho 
sobre la gente y la naturaleza hum ana, y esto le llevó a reconsiderar su postura respecto al 
determ inismo. Voy a leeros un pasaje de su libro:  

Sigmund Freud dijo una vez:  «Imaginemos un grupo de personas obligadas a pasar 
hambre por igual. A medida que aumente la imperiosa urgencia de comer, se irán 
desdibujando todas las diferencias individuales y en su lugar aparecerá la expresión uniforme 
de la única e inaplazable urgencia». Gracias a Dios, Freud no tuvo ocasión de conocer los 
campos de con cent ración desde dent ro. Sus pacientes están recostados en un muelle diván de 
est ilo v ictor iano, y no sobre la basura de Auschwitz. Pero, en Auschwitz, las «diferencias 
individuales» no sólo no se desdibujaban, sino que, muy al cont rario, la gente se diferenciaba 
cada vez m ás porque todos acababan desenm ascarándose, los santos y los cerdos...  

El hom bre, en últ im a instancia, se determ ina a sí m ism o. Acaba siendo lo que hace de sí 
m ism o. En los cam pos de concent ración, por ejem plo, en esos laborator ios vivos, en esos 
campos de pruebas fuimos test igos de cómo algunos de nuest ros compañeros se por t aron 
como santos, m ientras que ot ros se portaban como cerdos. El hombr e lleva en sí ambas 
potencialidades, cuál de las dos actualice depende de sus decisiones, no de las condiciones en 
que se encuent re. 

Nuest ra generación es realista, porque hemos llegado a conocer al hombre tal como es 
en realidad. Después de todo, el hombre es ese ser que inventó las cámaras de gas de 
Auschwitz;  y sin em bargo, es tam bién ese ser que ent ró en esas cámaras de gas llevando la 
cabeza alta y el Padrenuest ro o el Shem a Yisrael en los labios. 
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Pasados unos momentos, la directora de escuela dijo en voz baja:  

—¡Anda que menudo cambio de paradigma!  Figúrate un determ inista empedernido 
diciendo:  «El hombre, en  ú lt im a instancia, se determ ina a sí m ism o y acaba siendo lo que hace 
de sí m ism o», o eso de que lo que se actualiza en las personas «depende de sus decisiones, no 
de las condiciones». Es increíble. 

Durante la sesión de la tarde, Simeón volvió a insist ir  sobre la importancia de la 
responsabilidad y la elección. 

—Quisiera contaros una historia que me pasó hace unos sesenta años. Yo estaba en 
sexto grado, y m i profesor, el señor Caim i, dijo algo que me impresionó más que ninguna otra 
cosa que hubiera oído en m i vida. Los chicos en clase se estaban quejando porque tenían 
deberes y el señor Caim i dijo a voces:  «¡Yo no puedo obligaros a hacer los deberes!». ¡Aquello 
desde luego nos pareció sorprendente!  Luego siguió diciendo:  «Sólo hay dos cosas en la vida 
que tenéis que hacer:  Tenéis que m orir  y tenéis que...». 

—¡Pagar los impuestos!  —soltó el sargento. —Exacto, Greg, morir  y pagar los impuestos. 
Bueno, ¡a m í me pareció lo más liberador que había oído en m i vida!  ¡Menudo chollo!  Porque, a 
ver, yo estaba en sexto grado, así que lo de morir me parecía muy remoto, y yo no tenía 
dinero, así que lo de los impuestos no iba conmigo. ¡Por fin libre!  Así que de vuelta a casa, era 
m artes, día de recogida de basura, m e dice m i padre:  «Hijo, por favor, saca la basura». Y yo le 
digo:  «Un momento, papá, que el señor Caim i nos ha dicho hoy que sólo hay dos cosas en la 
vida que tenem os que hacer:  m orir  y pagar im puestos». Nunca olvidaré su respuesta;  m e m iró 
y me dijo en voz baja pero muy claro:  «Hijo, me alegro de que aprendáis cosas tan út iles en la 
escuela. ¡y ahora, prepara el culo, porque acabas de decidir que quieres morir!». 

Cuando cesaron las r isas, el profesor cont inuó:  

—Pero, sabéis, el señor Caim i no dijo toda la verdad ese día. Hay gente que decide no 
pagar im puestos. Mient ras estam os aquí hablando, hay gente que está viviendo en los bosques 
del noroeste del Pacífico desde que acabó la guerra del Vietnam. Ni siquiera usan dinero, no 
digamos ya lo de pagar impuestos. Chicos, sólo hay dos cosas que tenéis que hacer en esta 
vida, tenéis que m orir  y tenéis que tom ar decisiones. De eso no hay quien se libre. 

—¿Y si decides que pasas de todo y que no haces ninguna elección, ni tom as ninguna 
decisión? —dijo el sargento desafiante. 

La directora de escuela contestó:  —El filósofo danés Kierkegaard dijo una vez que no 
tom ar una decisión ya es una decisión. No hacer una elección es en sí m ism o una elección. 

—Bueno, pues entonces, ¿a qué viene tanta lección sobre la elección y la 
responsabilidad, Sim eón? —insist ió el sargento. 

—Recuerda, Greg, dij im os que la vía de la autor idad y el liderazgo empieza con la 
voluntad. La voluntad consiste en las elecciones que hacemos para que nuest ros actos sean 
consecuentes con nuest ras intenciones. Estoy sugir iendo que, a la post re, todos tenem os que 
tom ar decisiones respecto a nuest ro com portam iento y tenem os que aceptar nuest ras 
responsabilidades sobre estas decisiones. ¿Vamos a optar por ser pacientes o por ser 
im pacientes? ¿Por ser am ables o por ser ant ipát icos? ¿Por escuchar act ivam ente o por 
lim itarnos a estar callados a la espera de tener ocasión de hablar? ¿Por ser hum i ldes o por ser 
arrogantes? ¿Por ser respetuosos o por ser ofensivos?, ¿generosos o egoístas?, ¿indulgentes o 
rencorosos?, ¿honrados o deshonestos?, ¿compromet idos o sólo implicados? 

—Sabes, Simeón —dijo el sargento más t ranquilo—, he estado pensando en ese 
comentario que te hice, a principios de la semana, sobre el comportam iento de amar que me 
parecía ant inatural. Lee m e llam ó la atención sobre ello y m e hizo ver que, de hecho, sí que 
elijo comportarme así cuando se t rata de gente importante. Pero, realmente, no es algo que 
me salga naturalmente, y me agobio sólo de pensar en intentarlo también con la t ropa. 
Sencillam ente, es que no parece que esté en la naturaleza hum ana. 

La directora de escuela dio una cita:  —La naturaleza hum ana es «hacérselo encim a» dijo 
una vez un experto. 

—Bueno, ¡vaya con lo que sale! , ¿de dónde has sacado eso? —dijo el sargento con voz 
cansada. 

—Del autor de Un camino sin huellas, un psiquiat ra llamado M. Scot t  Peck, que da 
muchas conferencias —dijo Theresa r iéndose—. Suena un poco grosero, pero creo que ilust ra 
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una gran verdad. Al niño pequeño, sentarse en el orinal le parece lo más ant inatural del 
mundo. Es mucho más fácil hacérselo t ranquilamente encima. Pero con el t iempo, este acto 
ant inatural se convierte enseguida en un acto natural, en cuanto el niño empieza a pract icar 
una autodisciplina y desarrolla el hábito de usar el or inal. 

—Supongo que eso es igualmente válido para cualquier disciplina —apuntó la 
enfermera—. Sea usar el or inal, lavarse los dientes, aprender a leer y a escribir, y en la 
práct ica para la adquisición de cualquier dest reza, tenem os que disciplinam os para aprender. 
De hecho, ahora que lo pienso, la disciplina es enseñam os a hacer lo que no es natural. 

—Fantást ico, fantást ico —exclamó el profesor —. Podemos disciplinamos para hacer lo 
que es ant inatural, hasta que se convierta en algo natural y habitual. Y todos sabemos que el 
hombre es un animal de costumbres. ¿Os habéis fijado en que estáis sentados exactamente en 
el m ism o sit io que ocupasteis en la pr im era sesión del domingo? 

—Tienes razón, Sim eón —dije, sint iéndome un poco tonto. 

El profesor siguió adelante:  —Puede que alguno de vosot ros conozca lo de las cuat ro 
etapas en el desarrollo de nuevos hábitos o dest rezas. Estas etapas se aplican al aprendizaje 
de há bitos buenos y m alos, dest rezas buenas y m alas y com portam ientos buenos y m alos. Os 
diré para anim aros que estas etapas se aplican perfectam ente al aprendizaje de nuevas 
dest rezas para el liderazgo. 

Sim eón fue hasta la pizarra y escribió:  

Primera etapa:  I n consciente e inexperto. 

En esta etapa se desconoce el comportam iento o hábito en cuest ión. O sea, antes de que 
tu m adre quiera que ut ilices el or inal, antes de haber tom ado la pr im era copa, o de haber 
fumado el primer cigarr illo, antes de aprender a esquiar, a jugar al baloncesto, a tocar el 
piano, a escribir a máquina, a leer, a escribir, antes de lo que sea. Es esa etapa en la que no 
se es consciente o no se está interesado en aprender esa nueva dest reza en la que, por 
supuesto, se es inexperto. 

Sim eón se volvió a la pizarra y escr ibió:  

Segunda etapa:  Consciente e inexperto. 

Esta es la etapa en que eres consciente de un nuevo com portam iento, pero aún no has 
desarrollado las dest rezas necesarias. Cuando tu madre empieza a sugerir te ut ilizar el orinal;  
cuando ya has probado el pr imer cigarr illo o la pr imera copa, que tan mal te supo;  cuando te 
has puesto unos esquís;  has intentado encestar la pelota;  o te has sentado al piano o a la 
m áquina de escr ibir  por pr im era vez. Todo resulta m uy raro, m uy ant inatural y, tal vez, algo 
int im idatorio. Como de cías hace un momento, Greg, ahora m ismo la idea de aplicar y pract icar 
esos principio te da un poco de m iedo, precisamente porque estás en esta etapa. Pero, si 
sigues con ello, pronto avanzarás a la siguiente etapa. 

Sim eón se dio la vuelta y escr ibió:  

Tercera etapa:  Consciente y experim entado. 

En esta etapa ya has adquir ido las dest rezas y te en cuentras cada vez más a gusto con el 
nuevo com portam iento o con las nuevas técnicas. Esta es la etapa en que el niño ya sólo t iene 
algún «accidente» de vez en cuando;  cuando los cigarr illos y el alcohol nos saben bien;  cuando 
lo de esquiar  ya no es tan di fícil;  cuando alguien con el potencial de Michael Jordan es todavía 
consciente de su forma, pero está empezando a automat izar sus movim ientos, y cuando el 
m ecanógrafo o la pianista ya no t ienen que m irar casi nunca el teclado. En esta etapa «te 
estás haciendo con ello». ¿Cuál creéis que es la últ im a etapa en la evolución del desarrollo de 
nuevos hábitos? 

—I nconsciente y experto —contestaron t res a la vez. —Exacto —dijo el profesor, y 
escr ibió:  

Cuarta etapa:  I nconsciente y experto. 

Esta es la etapa en que ya no t ienes que volver a pensar en ello. Cuando lavarte los 
dientes o usar el baño por la mañana es la cosa más «natural» del mundo. Es la etapa final del 
alcohólico y del fumador empedernido, cuando práct icamente no son conscientes de su 
comportam iento, de su hábito. Es cuando bajar esquiando por la ladera de una montaña 
resulta tan natural como andar por la calle. Esta etapa descr ibe como está Michael Jordan en 
la cancha. Muchos comentaristas deport ivos han notado que Michael actúa de manera 
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«inconsciente» en la cancha, lo cual es una descripción mucho más cercana a la realidad de 10 
que ellos probablem ente piensan. Y es que es cierto, Jordan no t iene que pensar sobre su 
forma o su est ilo, porque se ha vuelto natural en él. Esta etapa encaja también con el 
mecanógrafo experto que va a toda velocidad, o con la pianista que no t iene que pensar ya en 
qué tecla t iene que dar cada uno de sus dedos. Han conseguido que les resulte «natural». 
Greg, esta es la etapa en que los líderes han conseguido incorporar esos comportam ientos a 
sus hábitos, a su verdadera naturaleza. Son los líderes que no t ienen que intentar ser buenos 
líderes, porque ya son buenos líderes. En esta etapa un líder no necesita intentar ser buena 
persona, porque es buena persona. 

—Suena como si estuvieras hablando de conformar un carácter, Simeón —sugerí yo. 

—Exactamente, John —confirmó el profesor—.  El liderazgo no es una cuest ión de 
personalidad, posesiones o carisma, sino de lo que tú eres como persona. Durante una época 
pensé que el liderazgo era cuest ión de est ilo, pero ahora sé que es cuest ión de sustancia, es 
decir  de carácter. 

—Sí, si te paras a pensarlo —intervino mi compañero de habitación—, ent re los grandes 
líderes se han dado personalidades y est ilos muy diferentes. Pensad en lo diferen tes que eran 
el general Pat ton y el General Eisenhower, Vince Lombardi y Tom Landry, Lee I acocca y 
MaryKay, Franklin Roosevelt  y Ronald Reagan, o Billy Graham y Mart in Luther King. Sin duda 
t ienen est ilos m uy dist intos, pero todos son verdaderos líderes. Tienes razón, Sim eón, debe 
haber algo m ás que est ilo y t ire de rollo en esto. 

Sim eón añadió:  —Las obras de am or y liderazgo son asunto de carácter. Paciencia, 
simpat ía, hum ildad, generosidad, respeto, indulgencia, honradez y comprom iso son aspectos 
del carácter, o hábitos, que han de ser desarrollados y madurados si queremos convert imos en 
líderes de éxito y aguantar la prueba del t iem po. 

—Siento colocaros ot ra cita —dijo la directora de escuela—, pero hay un viejo dicho sobre 
la causa y el efecto, que estoy segura de que les gustaría mucho a los determ inistas, y que 
viene com o anillo al dedo:  «las ideas se convierten en actos, los actos en nuest ro carácter y 
nuest ro carácter en nuest ro dest ino». 

—Por Dios, Theresa, me encanta —aseguró el pastor. —Sí, sí, alabem os al Señor —
m asculló el sargento, cerrando la sesión. 
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CAPÍ TULO SI ETE 
Los resultados  

Todo esfuerzo disciplinado t iene una recom pensa m últ iple. 

JIM ROHN 

 

Eran las cinco menos diez de la últ ima mañana que iba a pasar con el profesor y me 
encont raba en silencio a su lado. 

De pronto se dio la vuelta hacia m í y m e preguntó:  —De todas las cosas que has 
aprendido esta semana, ¿cuál te parece la más importante, John? 

—No estoy seguro, pero creo que el verbo «am ar» t iene algo que ver con ella —repliqué 
de inm ediato. 

—Has aprendido bien, John. Hace m ucho t iem po había un let rado, solían llam arlos 
escr ibas, que preguntó a Jesús cuál era el mandamiento más importante del judaísmo. Tienes 
que entender el contexto;  el judaísm o llevaba siglos de evolución y todo estaba regist rado en 
m iles de rollos, ¡pero este let rado quería saber sólo una cosa:  la más importante de toda la 
religión!  y Jesús quiso com placerle. Le dijo sim plem ente que era am ar a Dios y al prój im o. 

—Así pues, ¿am ar es incluso m ás im portante que ir  a la iglesia o seguir  determ inadas 
reglas? 

—He descubierto que, desde luego, estar amparado por una comunidad amante en el 
v iaje de la vida es im portante, pero que el am or es infinitam ente m ás im portante. 

Un ant iguo y sabio crist iano, llamado Pablo, escribió hace casi dos m ilenios que, al final, 
sólo im portaban t res cosas:  fe, esperanza y am or. Creo que si sigues el am or irás por buen 
cam ino, John. 

—Sabes, Sim eón, no nos has estado predicando ni has intentado im poner tus creencias 
religiosas a ninguno de nosot ros. i Yeso que eres un m onje!  Al pr incipio, cuando llegué aquí, 
estaba asustado de que m e serm onearan. 

—Creo que fue Agust ín quien dijo que debemos predicar el Evangelio allá donde vayamos 
y usar las palabras sólo cuando es necesario. 

—Sí, bueno, m e figuro que realm ente no necesitas palabras. Tu vida es un ejem plo para 
todos nosot ros. Quiero decir  que eres un m odelo de generosidad, dejándolo todo para venir 
aquí a servir...  

—Muy al cont rario, John. Son muchas las razones egoístas por las que decidí servir y 
vivir  aquí. El servicio, el sacrificio personal y la obediencia al abad y a las órdenes obran 
m aravillas en m i naturaleza tan egot ista. Cuanto más consigo rebajar m i ego y m i soberbia, 
m ás gozo tengo en la vida. John, ¡m i gozo es absolutam ente inefable y estoy aquí 
egoístamente t ratando de conseguir más!  

—Desearía tener una fe com o la tuya, Sim eón. Pero la fe, el liderazgo, el amor y todas 
esas cosas de las que hemos hablado esta semana son muy naturales para t i, pero tan difíciles 
para mí...  

—Recuerda, John, las cosas no son siempre lo que parecen. Al principio a m í también 
esas cosas m e eran ext rañas y difíciles. Sólo Dios sabe lo que he luchado, y sigo luchando hoy 
en día para negarme a m í m ismo y dar lo mejor de m í a los demás. Pero he de admit ir que 
ahora me resulta más fácil porque tengo ya el hábito adquir ido y no tengo que pensar en ello. 
Y Jesús me ha ayudado en esta vía. 

—Bueno, por eso preguntaba. Puedo aceptar que estés convencido de que Jesús te 
ayuda. Pero supongo que necesitaría una prueba algo más sólida. Desgraciadamente para m í, 
tú no puedes probar la existencia de Dios. 

—Tienes razón, John. Yo no puedo demostrarte empíricamente la existencia de Dios, del 
m ism o m odo que tú no puedes dem ost rarm e em pír icam ente que Dios no existe. Y sin em bargo 
veo la evidencia de Dios allá donde ponga los ojos. Tú ves un mundo diferente cuando m iras a 
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tu alrededor. Acuér date de lo que hablam os uno de estos días, no vem os el m undo com o es, 
vem os el m undo com o som os. 

—Tal vez tenga que em pezar a ver las cosas de form a algo diferente. 

—Recuerda el pode;  de la percepción select iva, John. Vemos y encontramos aquello que 
andam os buscando. 

Estaba sentado en el sofá media hora antes de la sesión de la mañana, absorto en la 
contem plación de las llam as y com pletam ente perdido en m is pensam ientos. De repente, se 
m e em pezaron a caer las lágrim as, algo que no m e había ocurr ido en m ás de t reinta años. 

El sargento se me acercó y se sentó a m i lado en el sofá;  me dio unas palmaditas en la 
rodilla y m e preguntó:  

—¿Estás bien, socio? Me lim ité a asent ir con la cabeza. Curiosamente, para m i mayor 
sorpresa no m e sent ía nada violento por que se me cayeran las lágrimas, ni sent í la necesidad 
de esconderlas. Me lim ité a dejar que fluyeran. 

Y el sargento siguió sentado a m i lado, en silencio. 

—Estas son las dos últ imas horas que vamos a pasar juntos como grupo y tengo 
curiosidad por saber si os queda alguna duda sobre los temas que hemos discut ido. ¿Tenéis 
algún «sí, pero...» o «que pasa sí.. .»? 

—Parece mucho t rabajo... —dije con voz algo temblorosa—. El esfuerzo que se requiere 
para conseguir influencia, el t rabajo de prestar atención, de amar, de dar lo mejor de uno 
m ismo por los demás, y la disciplina que se requiere para adquir ir  esas nuevas dest rezas 
yesos nuevos comportam ientos... No puedo dejar de preguntarme, Simeón, ¿vale la pena 
tanto esfuerzo? 

—John, esa es una pregunta que yo m ism o m e he hecho muchas veces a lo largo de los 
años. El líder que se funda en la autoridad está llamado a hacer m uchas elecciones y muchos 
sacrificios. Se requiere mucha disciplina. Pero, por supuesto, es lo que nos compromet imos a 
hacer cuando nos ofrecim os a ser l íderes. 

La ent renadora empezó a agitarse en su asiento, estaba claro que deseaba hablar. 

—Una de las cosas que les digo a nuest ros at letas es que la disciplina requiere dedicación 
y t rabajo duro, pero lo bueno es que siempre compensa. Por ejemplo, ¿alguno de vosot ros 
hace ejercicio regularm ente? 

Yo intento pat inar t res o cuat ro veces a la sem ana —dijo la enfermera. 

Chris siguió diciendo:  —Kim , ¿tú dir ías que t iene múlt iples compensaciones el esfuerzo y 
la disciplina que te requiere salir  a pat inar? 

—¡Ya lo creo!  —respondió Kim  con entusiasmo—, ¡para empezar me encuentro mejor, 
tengo la cabeza más despejada, me siento más conectada espir itualmente, no tengo que estar 
tan pendiente de m i dieta y me ayuda a cont rolar el síndrome premenst rual!  

—Los ent renadores enseñamos a nuest ros jugadores que este principio es válido para 
cualquier disciplina a la que uno se comprometa. Pensad en las compensaciones que t iene 
haber aprendido a ir  al baño, a lavarse los dientes con regularidad, a leer y a escribir ;  en las 
compensaciones de haber sido educado, de haber aprendido a tocar el piano, a coser o a 
cualquier ot ra cosa. Yo diría que este m ismo principio es válido para disciplinamos a nosot ros 
m ismos a dir igir  desde la autoridad. 

—Dirías bien, Chris —replicó el profesor, complacido—. Hay desde luego múlt iples 
compensaciones, o como me gusta decir «resultados». ¿Se os ocurre alguno? 

—Bueno, yo empezaría por lo más evidente —contestó la directora de escuela —. Si 
elegim os dar lo m ejor de nosot ros m ism os y sacr ificam os por los demás, tendremos influencia 
sobre ellos. Un líder que sabe cóm o influenciar a los dem ás es un líder m uy solicitado. 

—Gracias, Theresa. ¿Y qué más? —Te da una m isión en la vida —anunció el sargento. —
¿Qué quieres decir , Greg? —preguntó Sim eón. 

—Una de las r azones por las que la vida m ilitar me parece una buena vida es porque nos 
da una m isión, un propósito, una visión, en suma una razón para levantarse por la mañana. 
Como ha dicho la ent renadora, el esfuerzo disciplinado, incluido el que se requiere para ser un 
hombre, eh... persona del Ejército, t iene muchas compensaciones. La m isión de forjarse una 
autoridad sirviendo a aquellos que están bajo su responsabilidad puede dar a ese hombre, o a 
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esa m ujer, un verdadero objet ivo en esta vida. Es una m isión que conlleva un propósito y un 
sent ido. 

—Lo has expresado maravillosamente, Greg. Te lo agradezco infinito —sonrió el 
profesor —. Si consideramos los objet ivos que hay que cumplir para conseguir dir igir con 
autor idad, veréis que requieren m ucho t rabajo. El esforzarse en ser afable, en escuchar 
act ivamente, en ofrecer nuest ro aprecio, elogios y reconocim iento, en establecer los 
estándares, en hacer que la gente responda a ellos, en esclarecer expectat ivas..., desde luego 
todo eso es una m isión que hay que llevar día a día, como ha dicho Greg. 

—Si te paras a pensarlo —añadió el pastor—, una vida disciplinada de liderazgo fundado 
sobre la autoridad equivale a un ideario personal. Se ha hecho popular en estos últ im os años 
ent re las organizaciones el publicar sus idearios y art icular sus principios. Pero pensad en lo 
im portante que es tener un ideario personal que hable de lo que som os y de por qué 
lucham os. Alguien dijo una vez que si no lucham os por algo nos dejarem os vencer por todo. 

—Una de las cosas que aprendí,  en el t iem po que pasé en el seno de una corporación —
intervino el profesor —, es que esos ideario s corporat ivos están muy bien, y supongo que 
hasta sirven a un propósito út il. Pero no olvidemos que la gente se deja convencer más 
fácilmente por el líder que por  el ideario. Una vez que hayan dado por bueno el líder, darán 
por bueno cualquier ideario que el líder apoye. 

La directora de escuela comentó:  —Te estoy muy agradecida, Greg, por sacar este tema 
de la m isión, el propósito y el sent ido. Nuest ros alumnos buscan, a veces desesperadamente, 
un propósito y un sent ido a sus vidas, y cuando no se sat isface esa necesidad, se vuelcan en 
las drogas, la violencia y toda una legión de calam idades con las que intentan colmar ese 
vacío. 

El profesor añadió:  —Leí una vez un  art ículo a propósito de un estudio sociológico sobre 
un centenar de personas mayores de noventa años. Les hicieron contestar a una sencilla 
pregunta en la encuesta:  «Si volviera a vivir ,  ¿qué es lo que haría de form a diferente?». Las 
t res respuestas m ás recurrentes fueron que tom arían m ás r iesgos, que reflexionarían m ás y 
que harían m ás cosas que les sobrevivieran. 

—Bueno, seguro que liderar con autoridad implica correr algún r iesgo —dijo el sargento 
sin dudar lo—. Si topas con un jefe al que le vaya el est ilo «poder», t ienes grandes 
posibilidades de encont rarte rápidamente en la calle. 

—Oye, Greg, en esta vida todo son r iesgos —repliqué—. Sobre todo para un líder. Bum 
Phillips, el ant iguo ent renador de los Houston Oilers, com entó una vez:  «Sólo hay dos clases 
de ent renadores, ¡el que acaban de echar y el que está a punto de que lo echen!». Hazte a la 
idea:  ser líder es vivir  peligrosam ente. 

—Me gusta eso de «reflexionar m ás» que sale en la encuesta —dijo la enfermera 
pensat iva—. A principios de esta semana, Simeón nos pidió que reflexionáramos más sobre la 
ingente responsabilidad de tener seres humanos a nuest ro cargo. Creo que esos cien viejecitos 
t ienen toda la razón, debem os reflexionar hoy sobre nuest ras responsabilidades, y no dejar lo 
para cuando estem os en alguna residencia en el ocaso de nuest ras vidas. 

El pastor añadió:  —A mí me gusta lo de «hacer más cosas que nos t rasciendan». He 
pasado mucho t iempo con ancianos, y lo de haber significado algo en la vida de ot ros es 
crucial a la hora de envejecer y morir en paz. En últ imo térm ino, la única pregunta importante 
es:  ¿de qué ha servido m i vida? En nuest ro papel de líderes, se nos ofrece una oportunidad 
única de que nuest ra vida suponga realm ente algo en la vida de los ot ros. Claro que tam bién 
podem os seguir con lo que hace todo el m undo y dir igir  a la ant igua usanza:  «O lo haces, 
o...». Pero, por supuesto, a los que siguen con lo de todo el m undo, nunca les seguirá todo el 
m undo. 

La directora de escuela dijo:  —Significar algo en la vida de los ot ros es tan im portante... 
Hay un ant iguo dicho de una t r ibu india que reza:  «Cuando naciste lloraste y el mundo se llenó 
de gozo. Vive tu vida de m anera que cuando m ueras el m undo llore y tú te llenes de gozo». 

—Me gusta eso, Theresa ——comentó la enfermera—. Sim eón, me parece que otra de las 
compensaciones podría ser una vida de conform idad espir itual. Si realmente dir igimos con 
autor idad, si dam os lo m ejor de nosot ros m ism os a los ot ros, estarem os siguiendo la Regla de 
Oro. Nuestras vidas serán conformes a la ley de Dios, o a nuestro más alto poder, si preferís. 
Hace ya algunos años asist í a unas clases sobre religiones com paradas y recuerdo que leí el 
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clásico de Huston Sm ith, The Religions of Man. En el epílogo el autor t rata de las relaciones 
ent re las grandes religiones del mundo y concluye que, en buena medida, vienen a ser la 
m isma. Es decir, cada una de las grandes religiones del mundo cont iene alguna versión de la 
regla de oro. 

—¡Buen punto, Kim !  —exclamó la ent renadora—. Siempre me he preguntado cómo podía 
int egrar m is creencias espir ituales en m i t rabajo y creo que la clave puede estar en esto. Como 
dice Vince Lombardi, nuest ros jugadores y nuest ros asociados no t ienen por qué gustamos 
pero, com o líderes, estam os llam ados a am ar los y a t ratar los com o quisiéramos que se nos 
t ratara. ¿Y cómo es eso? ¿Querría yo que m i director fuera paciente conmigo, que me prestara 
atención, que me apreciara, que me animara, que fuera sincero conmigo, que me t ratara con 
respeto, que sat isficiera m is necesidades según van surgiendo, que me perdonara cuando 
m eto la pata, que fuera honrado conm igo, que m e inform ara sobre los resultados de m i 
t rabajo, que me pidiera responsabilidades, y finalmente, que me pidiera comprometerme? 
Claro que sí.  Por tanto la regla de oro dice cóm o m e tengo que comportar con aquellos a los 
que dir ijo. Me tengo que comportar con ellos exactamente corno quisiera que a m í se me 
t ratara. 

—Si de veras tenemos un Padre en el cielo, y por supuesto yo estoy convencido de que 
así es —dijo Simeón suavemente—, ¿no os parece que t iene sent ido que la regla de su casa 
sea que nos am em os unos a ot ros? I nsisto, no am or en el sent ido de qué sent im os unos por 
ot ros, sino de cóm o nos com portam os unos con ot ros. Si m e perm it ís voy a hacer una analogía 
ent re m i situación corno padre de cinco hijos y la de Dios con sus hijos. Corno padre, y por 
mucho que desearía que fuera de ot ra manera, sé que m is hijos no siempre se llevan bien 
ent re ellos. Sé que habrá conflictos. Sé que incluso pueden no gustarse. Pero lo que yo espero 
de ellos es que se  t raten unos a ot ros con respeto. Que se t raten unos a ot ros corno personas 
importantes que son todos ellos. Tratarse unos a ot ros corno desearían que se les t ratase, esa 
era la regla en m i casa. ¿No creéis que Dios m ira a sus hijos de m anera parecida? 

Ni siquiera el sargento puso objeciones a este sermón y paramos para la pausa de la 
m añana. 

—Esta es la últ ima hora que vamos a pasar juntos —empezó el profesor—, y hemos 
hablado ya de muchas compensaciones de la disciplina que exige el liderazgo con autoridad. 
Pero nos hemos dejado una que es verdaderamente valiosa y merece ser mencionada:  la 
recompensa del gozo. 

—¿El gozo, Simeón? —preguntó el sargento respetuosamente—. ¿Qué t iene que ver el 
gozo con el liderazgo? 

—Por gozo, Greg, no me estoy r efir iendo a felicidad, porque la felicidad se funda en los 
sucesos. Que ocurren cosas buenas, pues soy feliz. Que ocurren cosas malas, pues soy infeliz. 
El gozo es un fenómeno mucho más profundo y no se basa en circunstancias exteriores. 
Muchos de los grandes han hablado de ese gozo:  Buda, Jesucristo, Gandhi, Mart in Luther King, 
incluso la Madre Teresa. El gozo t iene que ver con la sat isfacción interior y con la convicción de 
estar siguiendo los profundos e inmutables principios de la vida. Servir  a los otros nos libera de 
las cadenas del egoísm o que est rangulan el gozo de la vida. 

Sent í la necesidad de hablar:  —Mi mujer suele decirme que t rata a muchísimos pacientes 
absolutamente egot istas, que no han llegado a crecer emocionalmente. Me lo ha explicado así:  
en un sent ido, los recién nacidos y los niños pequeños son las criaturas más egoístas de todas, 
son verdaderas máquinas de necesidades y deseos. Para el niño , las necesidades y deseos 
personales son inm ediatos, los exige a gr ito pelado;  y ciertam ente su propia supervivencia 
depende de ello. Hacia los dos años, la mayor parte de los niños se convierten en unos t iranos 
que subordinan todo su entorno a sus órdenes y deseos. Desgraciadamente hay muchas 
personas que van por la vida como niños de dos años (en lo emocional)  disfrazados de 
adultos, pretendiendo que el mundo entero sat isfaga sus deseos y sus necesidades. La gente 
que no consigue crecer se hace más y más egoísta, está cada vez más absorta en sí m isma. 
Estas personas acaban levantando verdaderas m urallas emocionales para proteger sus vidas, 
exclusivamente centradas en sí m ismas. Mi mujer dice que están muy solos y son muy 
desgraciados t ras esa muralla. 

El pastor añadió:  —Yo les digo con frecuencia a la gente joven que una de las vir tudes de 
la inst itución del m at r im onio es que le ofrece a la pareja la oportunidad de crecer, de dejar de 
m irarse el om bligo, atendiendo a las necesidades del cónyuge respect ivo. Tener hijos es ot ra 
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oportunidad de crecer y de superar el propio egoísm o, en tanto en cuanto tenemos que dar lo 
mejor de nosotros m ismos por nuestros hijos. Una de las cosas contra las que hay que luchar 
cuando se vive solo, y también cuando uno se va haciendo mayor, es cont ra un egocentr ismo 
excesivo. Los egocént r icos son las personas m ás solas y m ás desgraciadas que conozco. 

La enferm era habló de nuevo:  —Parece que nuest ro ego, nuest ro orgullo y nuest ro 
egoísmo andan siempre estorbando. En el libro de Smith del que hablaba antes, se afirma que 
todas las grandes religiones del mundo concluyen que el mayor problema del hombre desde el 
pr incipio de los t iem pos es su naturaleza egocént r ica, su soberbia y su egoísm o. Sm ith llega a 
la conclusión de que todas las grandes religiones del mundo enseñan a superar nuest ra egoísta 
naturaleza. 

El pastor sugir ió:  —De acuerdo con m i fe, el hombre nació con ese pecado que llamamos 
el pecado original. Tal vez el pecado original consista en nuest ra naturaleza egoísta. Ayer nos 
preguntábamos en qué consiste la naturaleza humana. Anoche, dándole vueltas a esta 
cuest ión, me di cuenta de que m i naturaleza básica me lleva a ser siempre yo primero. ¡Dar lo 
mejor de mí m ismo para los demás desde luego no está en m i naturaleza!  Como decía Kim , 
disciplinarse para dar lo m ejor de sí m ism o por los dem ás consiste en aprender a hacer lo que 
no nos es natural.  

La directora de escuela añadió:  —C. S. Lewis, uno de m is autores favoritos, dijo una vez 
que si no crees ser demasiado egocént r ico, probablemente es que lo eres, y mucho. Para 
ilust rar este punto nos propone m irar unas cuantas fotos de fam ilia y preguntarnos luego si de 
veras no juzgam os la calidad de las fotos en función de si salim os bien en ellas o no. 

—A mí eso me cuadra perfectamente, gracias —asint ió el profesor sonriendo—. Amar a 
los dem ás, dar lo m ejor de uno m ism o, dir igir  con autoridad nos obliga a derr ibar esa m uralla 
de egoísm o y a allegam os a los dem ás. Al posponer nuest ras propias necesidades y deseos y 
dar lo mejor de nosot ros m ismos por los demás, estamos creciendo. Nos dejamos de 
preocupar tanto por nosot ros m ismos y tomamos más conciencia del ot ro. El gozo que 
exper im entam os es un der ivado de esta ent rega. 

I ntervino de nuevo la directora de escuela:  —Al Dr. Karl Menninger, un conocido 
psiquiat ra, le preguntaron en una ocasión qué le recomendaría a alguien que estuviera al 
borde de una depresión. Contestó que le diría que saliera de casa y cruzara al ot ro lado de la 
vía para encont rar a alguien necesitado y ayudarlo. 

—Creo que eso es bastante obvio —afirm ó el sargento—. Cuando hacemos algo bueno 
por alguien, naturalmente nos sent im os bien. Supongo que hasta para firm ar el talón que 
envío a m i organización caritat iva todos los fines de año, una de las mayores mot ivaciones es 
precisam ente esa, que m e siento bien haciéndolo. 

—Gracias por tu sinceridad, Greg —terció el profesor —. Quiero citaros a uno de m is 
personajes favoritos, el Dr. Albert  Schweitzer. Dice así:  «No sé cuál es nuest ro dest ino, pero 
de una cosa estoy seguro:  los únicos que conseguirán ser realmente felices serán aquellos que 
hayan intentado ver en qué forma podían servir  y que hayan dado con ella». Puede que el 
servicio y el sacrificio sean lo que tenem os que pagar por el pr ivilegio de la vida. 

El pastor dijo:  —En el evangelio de Juan, Jesús les dice a sus discípulos que el increíble 
gozo de Él puede ser el de ellos si obedecen el m andam iento que les da. Acaba diciendo:  «Este 
es m i mandamiento, que os améis los unos a los ot ros como yo os he amado». Jesús sabía del 
gozo que tendrían en am ar dando lo m ejor de sí m ism os por los ot ros. 

—¡Por favor, volvam os al tema, antes de que el predicador pase el cest illo de la colecta!  

El profesor accedió de buen grado:  

—El tema, Greg, es que hay un gran gozo en dir igir  con autoridad, que consiste en servir 
a los demás sat isfa ciendo sus legít imas necesidades. Y este gozo es el que nos sost iene en 
nuest ro paso por este campamento de reclutas que llamamos planeta Tierra. Estoy convencido 
de que nuest ro propósito aquí abajo no t iene por qué consist ir  en ser feliz, ni siquiera en 
sat isfacer nuest ras ambiciones personales. Nuest ro propósito aquí com o seres hum anos es 
desarrollam os hasta alcanzar una m adurez en lo psicológico y en lo espir itual. Eso es lo que 
complace a Dios. Amar, servir, dar lo mejor de nosotros m ismos por los demás nos obliga a 
salir  de nuest ro egocent r ismo. Amar a los dem ás nos obliga a crecer. 

—y em pieza con una elección —recordó el sargento—. I ntenciones m enos acciones igual 
a cortedad. Tenemos que actuar a base de lo que hemos aprendido porque, si nada cambia, 
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nada cambia. 

—Creo que lo podría expresar mejor, Greg —bromeó la directora de escuela—. ¡Hay que 
estar loco para seguir haciendo lo m ismo y esperar resultados dist intos!  

Todo el grupo se echó a reír. —Se nos ha acabado el t iem po —dijo el profesor 
poniéndose serio de repente—. He aprendido mucho esta semana y os estoy muy agradecido 
por las ext raordinarias ideas y aportaciones con las que cada uno de vosot ros ha cont r ibuido a 
nuest ro pequeño grupo. 

—¿I ncluido yo? —preguntó el sargento, incrédulo. —Tú muy especialmente, Greg —
contestó sinceram ente el profesor—. En conclusión, rezo porque el viaje que cada uno de 
vosot ros haga por esta vida pueda ajustarse en algún grado como resultado de haber pasado 
esta semana juntos. Puede parecer que una diferencia de «algún grado» no es muy importante 
en un viaje corto, pero en el largo viaje de la vida puede suponer una desviación que cambie 
absolutamente vuest ro punto de llegada. Buena suerte y que Dios bendiga a cada uno de 
vosot ros en el v iaje que tenéis por delante. 
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Epílogo  

Un viaje de t res m il leguas em pieza con un solo paso. 

PROVERBIO CHINO 

Los seis part icipantes del ret iro com im os juntos por últ im a vez antes de decim os adiós. 
Corr ieron m uchas lágrim as. Hasta el pastor y el sargento se abrazaban y reían a carcajadas. 

El sargento propuso que nos volviéramos a reunir en un plazo exacto de seis meses, y 
todos promet imos asist ir con gran entusiasmo. Greg se ofreció también para hacer de 
secretario del grupo y promet ió que nos informaría a todos de la fecha y el lugar de la reunión. 
El m ism o que tantos problem as había tenido con el ret iro era el que no quería que se acabara. 

Estaba empezando a ver con claridad que las cualidades que más me irr itaban en los 
ot ros, en gente como el sargento, eran las que más aborrecía en m í m ismo. En Greg estaban 
sencillam ente un poco m ás a la vista, porque al m enos él era autént ico y no se engañaba a sí 
m ismo. Uno de los muchos propósitos que me había hecho esa semana era engañarme un 
poco m enos y esforzarm e un poco por ser autént ico con la gente. «Hum ildad»  creo que fue la 
palabra que em pleó el profesor. 

—Espero que Sim eón pueda asist ir  a nuest ra reunión —apuntó la enfermera—. Greg, no 
vayas a olvidarte de invitar le, ¿de acuerdo? 

—Eso está hecho —promet ió el sargento—. Por cierto, ¿ha visto alguien a Simeón? 
Realm ente esperaba tener ocasión de despedirm e de él. 

Di una vuelta buscando al profesor, pero parecía haberse esfum ado. 

Cogí la bolsa de m i habitación y salí a sentarme en el banco cercano al aparcam iento 
arenoso. Sabía que Rachael asom aría en cualquier m om ento, y m e ent ró cierto pánico. Tenía 
que despedirm e de Sim eón com o fuera. 

Dejé la bolsa y fui hasta las escalinatas que bajaba al lago Michigan. A lo lejos divisé una 
figura humana y bajé las escaleras gritando:  «¡Simeón, Simeón!». Se paró y se volvió hacia 
m í, que llegaba a la carrera. 

Nos quedamos uno frente a ot ro y nos dimos un abrazo de despedida. 

—No sé como agradecerte esta semana, Simeón —m urm uré azarado——. He aprendido 
tantas cosas importantes... Espero ser capaz de poner en práct ica algo de lo que he aprendido 
cuando vuelva a casa. 

El profesor m e dijo m irándom e a los ojos:  

—Hace m ucho t iem po, un hom bre llam ado Siro dijo que de nada vale haber aprendido 
bien algo si no se hace bien. Lo harás bien, John, estoy seguro. 

Sus ojos me comunicaban que sabía que yo lo haría bien, y aquello m e dio esperanzas. 

—Pero, ¿por dónde em piezo, Sim eón? —Empiezas con una elección. .  

Subí lentamente los 243 escalones y me senté de nuevo en el banco, junto a m i bolsa, a 
esperar a Rachael. Acababa de salir  el últ im o coche y los jardines del monasterio se habían 
quedado desiertos y silenciosos. Yo escuchaba cruj ir  las hojas secas arrast radas por el cálido 
viento de otoño que soplaba desde el lago. Pronto me quedé abismado en m is pensam ientos. 

No sé cuánto t iempo pasó an tes de que el lejano sonido de un coche que se acercaba me 
hiciera volver a la realidad. Pude ver la nube de polvo que arrast raba nuest ro Mercury 
Mountaineer blanco m ient ras subía lentam ente por la pista y giraba en la arena del 
aparcam iento. 

Me levanté lentam ente y se m e llenaron los ojos de lágr im as al m irar por últ im a vez el 
lago Michigan. En m i fuero interno hice un propósito. 

Oí el golpe de la puerta de la furgoneta y me di la vuelta para ver a una radiante Rachael 
corr iendo hacia m í. En aquel momento me pareció más hermosa que nunca. 

Se echó en m is brazos y la m antuve abrazada hasta que ella deshizo el abrazo. 

—¡Qué sorpresa!  —bromeó—. ¡No recordaba cuándo fue la últ im a vez que te solté yo 
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prim ero!  Me ha encantado. 

—Pues es sólo el pr im er paso de un nuevo viaje —le contesté con orgullo. 

 

FIN 


