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maginese que esta
en un tribunal. Se le ha llamado
como testigo y como persona ex-
perta y el fiscal estd tratando de
convencer al jurado de que usted
es un testigo a quien se puede
creer. ¢Qué tratard de probar?

Primero, que es una persona in-
tegra, honesta y congruente, que

proteger a nadie; que no tiene
usted motivo o plan que pudie-
ra dar un determinado tinte a
su testimonio.

Tercero, que sus credenciales son
excelentes, que tiene, de hecho
conocimientos especializados,
experiencia, aptitudes y capaci-
dad en el campo en el cual se le
ha llamado a declarar.

Y cuarto, que tiene muy buenos
antecedentes, que ha demostrado
sus aptitudes de manera efectiva
en otras situaciones en el pasado,
que usted logra resultados y que
hay buenas razones para creer
que esta vez no sera distinto.

Entonces el abogado defensor se
levanta y va a tratar de convencer
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deshonesta, que ha mentido en
el pasado, o que es una persona
inconstante, o que tiene alguna
falla en su caracter que desacredi-
taria su testimonio. Incluso que

tiene la reputacion de decir siem-
pre la verdad y que usted seria
incapaz de mentir.

En segundo lugar, que tiene
buenas intenciones, que no es-
ta tratando ni de engafar, ni de

al jurado de que a usted no se le
puede creer. ;Qué tratara de pro-
bar? Exactamente lo opuesto a lo
que ha dicho el fiscal.

Tal vez que no tiene usted inte-
gridad; que ha sido una persona

tiene algin plan oculto o algin
motivo para inclinar su testimo-
nio a favor del fiscal. O también
que no cuenta con las credencia-
les necesarias y que no esta cali-
ficada para dar testimonio en el

* Tomado de The Speed of Trust («La velocidad de la confianza»). Se reproduce con autorizacion.
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campo en el que es usted supues-
tamente una persona experta. O
que hay una mancha en sus an-
tecedentes o que sus anteceden-
tes son insuficientes; que no ha
rendido usted buenos resultados
o demostrado tener la capacidad
para discernir sobre los hechos
con exactitud.

Tal como me lo aseguran mis
amigos abogados, se trata ba-

En un caso reciente que depen-
dia de testimonios mas que de
pruebas tangibles, el abogado
defensor pidi6 al juez que ce-
lebrara una audiencia previa al
juicio para «determinar si el tes-
tigo de cargo tiene la credibilidad
suficiente para dar un testimo-
nio confiable». Tal como rezaba
un titular en la publicacién USA
Today en medio del juicio de la

una subsidiaria de la compafiia
de Warren Buffett, Berkshire
Hathaway) en 2005, la reputa-
cién que tenia Warren Buffett en
términos de ética e integridad le
dio claramente el beneficio de la
duda aun antes de que se supiera
detalle alguno sobre los intereses
de la transaccién. Un profesor de
ética de la Escuela de Administra-
cion de Negocios Wharton dijo:

sicamente de estos cuatro ele-
mentos: su integridad, sus
intenciones, sus capacidades y
sus resultados. Y esa credibilidad
seria de crucial importancia pa-
ra el caso, particularmente si no
hubiese prueba fisica irrefutable,
lo cual implica, que en tal situa-
cion y en resumidas cuentas, el
veredicto en realidad viene a de-
pender de la credibilidad de los
testimonios ofrecidos. En estos
casos lo que verdaderamente es-
ta juzgandose es la credibilidad
de los testigos.

Ser confiable—para consigo mismo y para

a primera ola de con-
fianza, de confianza
que tiene una persona
en si misma, no va de
otra cosa que de cre-
dibilidad. Se trata de desarrollar
la integridad, las intenciones, las
capacidades y los resultados que
le hacen a usted una persona
confiable tanto para si como para
los demads. Y todo se reduce a dos
simples preguntas: 1) « ¢Confio
en mi persona?» y 2) « ;/Soy una
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Enron, «El veredicto podra de-
pender solo de la credibilidad
(de Skilling) en el estrado». Tras
pronunciarse un veredicto de
«culpable» el nuevo titular de-
cla: «El jurado: exejecutivos de
la Enron sin credibilidad».

En los tribunales o en la vida
mucho puede depender de si se
le puede creer o no. Por ejem-
plo, durante la investigaciéon gu-
bernamental de la transaccion
de la compania de seguros AIG
con General Re (propiedad de

persona en quien los demas pue-
dan confiar?»

Lo de que la persona tenga con-
fianza en si misma a menudo
comienza con pequefas cosas.
Recuerdo una época de abruma-
dora ocupacién en mi vida en
que a lo largo de unos cinco me-
ses me quedaba levantado hasta
las 2 6 3 horas todas las noches
para terminar un proyecto. Me
despertaba por la manana al son

«Dados sus antecedentes, yo me
inclinaria por darle el beneficio
de la duda». Otro alto ejecuti-
vo dijo: «Aqui tenemos a una
persona tan rica y visible que ya
todo se ha examinado. Tiene no
solo una reputacién sino lo que
se dice antecedentes». Natural-
mente no se relacion6 a Buffet
con ninguna conducta indebida,
pero es que ni siquiera se le ta-
ché de lo mas minimo por en-
contrarse «en el campo de los
acontecimientos» gracias a su
incuestionable credibilidad.

con los demas

de mi despertador (que habia
yo puesto muy temprano para
poder hacer ejercicios) solo pa-
ra apagarlo y seguir durmiendo.
Puesto que estaba durmiendo tan
poco en esos dias yo justificaba lo
que estaba haciendo diciéndome
que necesitaba mas el suefio que
el ejercicio.

Tras haber estado haciendo es-
to por algin tiempo comencé
a reflexionar: «;Por qué estoy
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poniendo el despertador a una
hora tan temprana?» Yo sé que
no voy a levantarme a hacer ejer-
cicios cuando suena. «;Por qué
estoy haciendo esto?» No solo
habia debilitado esta conducta mi
confianza en mi mismo; se habia
convertido en una profecia auto-
complaciente. Cuando ponia el
despertador yo no creia que iba
a levantarme; lo que creia era
que iba a racionalizar por qué no
debia levantarme. Poner el des-
pertador se habia convertido en
una broma.

Finalmente decidi cambiar mi
enfoque. Me propuse que en vez
de usar el timbre del despertador

Instituto Interamericano de

i

Fl

='¢* -_ i 5 ._.- > . ’ *.

¥y =2

Foto: Jane Kdgel

cada manana como punto decisi-
vo, tomaria la decision la noche
anterior y pondria el despertador
para la hora a la que realmente
tenia la intencién de levantarme.
De ese momento en adelante si lo
ponia temprano me levantaria y
cumpliria con mi compromiso de
hacer ejercicio aunque hubiese
dormido muy poco. Pero algunas
veces lo pondria para que sona-
ra mas tarde, puesto que verda-
deramente sentia que necesitaba
dormir. Cualquiera que fuese la
decision que tomase al poner el
despertador queria que mi com-
promiso fuera claro y actuar con
integridad. De otro modo conti-
nuaria perdiendo confianza en

Cooperacion para la Agricultura

mi capacidad para hacer lo que
me habia comprometido perso-
nalmente a hacer. Si bien esto
podria sonar como un ejemplo
trivial, resulté ser significativo
para mi en cuanto a consolidar la
confianza en mi mismo.

Las investigaciones muestran que
muchos de nosotros no alcan-
zamos las metas que nos propo-
nemos o no cumplimos con las
promesas y Compromisos que nos
hacemos a nosotros mismos. Por
ejemplo, si bien casi la mitad de
los estadounidenses se formu-
lan resoluciones de Afio Nuevo,
las investigaciones muestran que
solo el 8% realmente cumple
con ellas.

¢.Qué pasa cuando hacemos es-
to una y otra vez? ;Cual es el
resultado que sigue tras nues-
tro fracaso en cuanto a hacernos
compromisos y cumplir con ellos?
Va minando nuestra confianza en
nosotros mismos. No solo perde-
mos confianza en nuestra capa-
cidad para hacer compromisos y
cumplir con ellos; no podemos
proyectar la fuerza personal de
caracter que inspira confianza.
Podriamos tratar de tomar fuerza
en préstamo por posicion o aso-
ciaciéon. Pero eso no es real. No
es nuestra y la gente lo ve. Y sea
que nos percatemos o no de ello,
eso tiene un impacto en el fondo
del asunto.

unque todos lo sa-

bemos de manera

intuitiva, las inves-

tigaciones también

avalan que la con-
fianza en si misma que tiene una
persona afecta su rendimiento.
Esta es una de las razones por
las cuales Jack Welch, de GE,
siempre sintié con tanta firme-
za que «desarrollarle a otros su
confianza en si mismos consti-
tuye un inmenso componente
del liderazgo».

LIDERAZGO EN AGRICULTURA
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a falta de confianza en

si mismo también mi-

na nuestra capacidad

de confiar en los demas.
En palabras del Cardenal de Retz:
«Un hombre que no confia en si
mismo nunca puede realmente
confiar en nadie mas».

Lo bueno de todo esto es que ca-
da vez que nos hacemos un com-
promiso a nosotros mismos y lo
cumplimos o nos proponemos
una meta significativa y la alcan-
zamos, nos hacemos mas creibles.
Cuanto mas lo hacemos mas con-
fianza vamos teniendo en cuanto
a que podemos hacerlo, en que
lo haremos. Mas confiaremos en
Nnosotros mismos.

En cuanto a ser alguien en quien
los demas pueden confiar me gus-
taria compartir una experiencia
que tuvo mi padre en una tien-
da de ropa de hombre en Cana-
da hace algunos afios. Lo estaba
atendiendo el gerente de la tien-
da y un aprendiz recién contrata-
do. Mientras consideraba el costo
de comprar un abrigo mds bien
caro dijo que tendria que agregar
al costo un impuesto que ten-
dria que pagar cuando entrara de
nuevo a EUA. «No se preocupe
por el impuesto», dijo el gerente
de la tienda con una breve son-
risa. «jSimplemente pongase-
lo!» «;Qué?» pregunt6 mi padre.
«jSimplemente pongase el abri-
go!» repitié el gerente. «Asi no
tendra que pagar el impuesto».
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«Pero tengo que firmar un for-
mulario», exclamé mi padre.
«Tengo que declarar las cosas que
he comprado y que estoy impor-
tando al pais».

«No lo declare; simplemente
péngaselo», dijo el gerente otra
vez. «No se preocupe acerca del
impuesto».

Mi padre estuvo en silencio por
un momento y luego dijo: «Mi-
re, francamente no estoy tan
preocupado por lo de tener que
pagar el impuesto como lo estoy
acerca de este nuevo vendedor
que esta usted entrenando. Lo
esta viendo. Esta aprendiendo de
usted. ;Qué va a pensar cuando
usted firme sus papeles? Qué
clase de confianza va a tener con
que sea usted quien administre
su carrera?»

¢Puede usted ver por qué los em-
pleados no confian en sus admi-
nistradores? La mayor parte del
tiempo no son grandes desvios
como las violaciones de la éti-
ca por parte de la Enron y de la
Worldcom los que arrasan con
la confianza en la institucion.
Son las pequetias cosas, un dia
a la vez, un acto de debilidad o
de deshonestidad a la vez, lo que
gradualmente debilita y corroe
la credibilidad.

(Qué clase de impacto tienen
estos constantes desvios en la
eficacia de la organizacion, en
la satisfaccion con el trabajo, en
la capacidad de mantener a un
empleado, en el asunto de fon-
do? ¢Qué clase de impuesto es-
td pagando la organizacion como
resultado de ello? Y ¢cudl es el
impacto en la rapidez con que se
hacen las cosas?

or otra parte ;qué pasa
cuando usted realmen-
te le ofrece a la gente
una persona creible en

la que puede confiar? Permitame
compartir con usted la historia de
Wally Thimm. Poco antes de la
campafia Tormenta del Desier-
to para liberar Kuwait en 1990,
Thimm fue designado comandan-
te de una unidad de caballeria de
2000 hombres en el Fuerte Hood,
de Texas, considerada por su re-
putacion la peor unidad alli. Pero
en un corto tiempo bajo su man-
do la unidad progres6 sorpren-
dentemente, dejando a las otras
unidades atrds y hasta logran-
do tan altas calificaciones en las
ARTEPS (pruebas de excelencia
del ejército) que el entonces co-
ronel Tommy Frans, comandante
en jefe de la division, los felicitd
por una actuacion superior.

Cuando la unidad de Thimm fue
destacada en Arabia Saudita, an-
tes de entrar en combate Thimm
pidi6 a sus hombres que sefala-
ran espontdneamente aquellas
personas en quienes confiarian
para dirigirlos en una situacion
de vida o muerte. Unanime-
mente sefialaron a los oficiales
que los habian llevado de ser la
peor a ser la mejor unidad en
el Fuerte Hood. Su credibilidad
habia pasado la prueba; eran
claramente = merecedores de
toda confianza.




Recientemente una amiga mia
dio un ejemplo de cémo la idea
de ofrecer a la gente alguien en
quien pueda confiar ha tenido un
impacto en ella en el plano fami-
liar. Dijo:

Hace arios, como joven ma-
dre, lei un articulo intitula-
do ;Puede su hijo confiar en
usted? EIl autor sefialaba
como, en calidad de padres,
a menudo decimos «jnol»
a un nifio una y otra vez,
en vez de dar seguimiento
a la cosa en formas signi-
ficativas para asegurarnos
de que obedece la primera
vez. Como resultado de ello
los nifios aprenden que si
persisten lo suficiente pue-
den normalmente agotar a
sus padres y en definitiva
salirse con la suya. No de-
sarrollan confianza en que
cuando los adultos dicen
«jnol» es no.

Este autor entonces sugeria
formas eficaces de dar sequi-

mientoydesarrollarconfian-
za. Por ejemplo, si ha dicho
«jnol» a un nifiito y no obe-
dece se va inmediatamente
a alzarlo y a trasladarlo
a otro sitio lejos de lo que
estaba haciendo.

Esta idea ha tenido un pro-
fundo y positivo impacto en
la forma en que he interac-
tuado con mis hijos a lo lar-
go de los arios. Toma tiempo
y esfuerzo para empezar.
Se requiere de un profun-
do compromiso y de sequi-
miento, pero devenga unos
intereses increibles. En vez
de desperdiciar su tiempo
teniendo que repetir lo que
ha dicho una y otra vez, us-
ted solo responde una vez.
Su nifio aprende a confiar
en que usted quiere decir
realmente lo que ha dicho.

e ve lo opuesto a esto en
hogares en todos los si-
tios. Se ve a padres que
dan instrucciones a sus

hijos y luego no le siguen la pis-
ta al asunto cuando se hace caso
omiso de esas instrucciones.

Se ve anifnos «robandonos la vuel-
ta» con cosas porque sus padres
estan tan inmersos en sus pro-
yectos o en la conversaciéon con
otros adultos que sencillamente
no ponen atenciéon. Y se ven los
resultados con adolescentes que
persistentemente se van hasta los
extremos y hacen caso omiso de
lo que dicen sus padres. Estoy de
acuerdo en que los adolescentes
ya tienen su propio conjunto de
problemas y se ven grandemen-
te influidos por sus semejantes.
Pero tengo confianza en que la
constitucion de una relacion de
gran confianza tiene un impac-
to significativo en la satisfaccion
tanto de padres como en adoles-
centes durante esos afios dificiles
y también en el cardcter que esos
hijos se van formando, asi como
en la clase de padres, empleados
y ciudadanos que llegan a ser.

Un estudio realizado por una de
las principales empresas de con-
sultoria ha mostrado que el desa-
rrollo de la credibilidad personal
fue la segunda conducta en im-
portancia que mas se identificd
en lideres. Resulta interesante
que la Escuela de Administracion
de Negocios de Harvard solicita
aportaciones en tres campos fun-
damentales de aquellos que re-
dactan cartas de recomendacion
para potenciales estudiantes. Uno
de los tres es el siguiente:

La Escuela de Administracion de Ne-
gocios de Harvard tiene el compro-
miso de formar lideres sobresalientes
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SON LAS PEQUENAS COSAS DE CADA DIA LAS QUE ARRASAN CON LA CONFIANZA

EN LA INSTITUCION.

que puedan inspirar confianza en
los demds. Por favor, comente sobre
la conducta del candidato (por ejem-
plo, en cuanto a respeto a los demds,
honestidad, integridad, responsabi-
lidad por la conducta personal) en
su organizacion y en la comunidad.
[Enfasis agregado].

Tenga presente que en materia de
credibilidad algo podemos hacer.
Podemos optar por aumentar esa
confianza en nosotros mismos
que fluye del interior hacia fue-
ra y que afecta cada aspecto de
nuestras vidas asi como de las vi-
das de los demas.

LA UNICA FORMA DE CIMENTAR LA CONFIANZA PROFESIONAL
O PERSONAL ES SIENDO CONFIABLE. ESPERO ESTAR VIVIENDO

CONFORME A ESE ESTANDAR.

Gerard Arpey, maximo ejecutivo, American Airlines

SEGUN UN ESTUDIO, EL DESARROLLO DE LA CREDIBILIDAD PERSONAL ES LA
SEGUNDA CONDUCTA EN IMPORTANCIA QUE MAS SE IDENTIFICA EN LIDERES.

;Cuan creible es usted?
En nuestros programas de clien-
tes in situ a menudo hacemos
un ejercicio de uno a uno previo
al trabajo con participantes in-
dividuales, en el que les damos
tarjetas con una fotografia de las
personas con las que trabajan y
les pedimos que las seleccionen
rdapidamente formando dos pi-
las: «tengo la tendencia a confiar
en esta persona» o «tiendo a no
confiar en esta persona». Si al-
guien se ha incorporado a la or-
ganizacién muy recientemente
permitimos una tercera posibili-
dad: «Todavia no conozco a esta
persona lo suficientemente bien
como para decidir si confio o no
en ella».
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Siempre es interesante ver lo ra-
pidamente que puede la gente
tomar estas decisiones. Confor-
me ve cada fotografia la mayor
parte de la gente tiene una sen-
sacion inmediata de confianza o
desconfianza que es facil de dis-
cernir. También es interesante
que la tendencia en la mayoria
de los casos sea a que todos va-
yan a sentir confianza o descon-
fianza en las mismas personas.

Piense en las personas a las que
conoce, una por una. ¢En cual
de las pilas pondria sus fotogra-
fias y por qué?

Ahora vamos a las interrogantes
mas dificiles: si se incluyera su
fotografia en un grupo de tar-
jetas distribuidas entre las per-

sonas que lo conocen ¢en cual
pila colocarian su fotografia y
por qué?

Como dije al principio de este
capitulo hay cuatro factores que
crean la credibilidad. Antes de ir
mas lejos, podria estar usted inte-
resado en someterse al siguiente
cuestionario de autoanalisis que
le ayudara a determinar dénde
cree que estd en cada uno de
estos campos.

Le advierto de antemano que
estas preguntas son desafian-
tes. Exigen reflexion sincera y
una profunda evaluacion. Pe-
ro insto a usted a someterse al
cuestionario y a ser una perso-
na totalmente honesta consigo
misma. Le ayudaré a entender
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los elementos basicos de la credi-
bilidad personal, a evaluar, para
saber donde puede tener alguna
deficiencia, y a concentrar sus
esfuerzos en donde le generardn
los mejores resultados. El acto
mismo de responder a estas pre-

guntas de manera veraz le ayu-
dard a aumentar la confianza
que tiene en si misma.

Conforme va leyendo cada con-
junto de afirmaciones en cada
parte del cuestionario encierre
en un circulo el nimero que

siente es el que mejor descri-
be donde se encuentra usted en
el continuo: 1 significa que se
identifica con la afirmacion a la
izquierda; 5 significa que la afir-
macién a la derecha le describe
mejor. 2, 3 y 4 designan varias
posiciones intermedias.

PARTE UNO

A veces encuentro justificacién a decir «<mentirillas»,
tergiversar lo que sé de personas o situaciones o
manipular la verdad para obtener los resultados

que deseo.

A veces no hay coincidencia entre lo que pienso y
lo que digo o entre mis acciones y mis valores.

No tengo total claridad acerca de mis valores. Me
es dificil defender algo cuando otras personas se
oponen a ello.

Es dificil para mi reconocer que otra persona puede
tener razon o que hay por ahi informacion adicional
gue puede obligarme a cambiar de opinion.

Me cuesta mucho plantearme y lograr metas o
compromisos personales.

Soy totalmente honesto en todas mis
interacciones con los demaés y en todos los
niveles.

Lo que digo y lo que hago es lo que realmente
pienso y siento; de manera constante hago lo
que digo.

Tengo claros mis valores y soy valiente al
defenderlos.

Tengo la mente honestamente abierta a la
posibilidad de aprender nuevas ideas que
pueden llevarme a replantearme asuntos e
incluso a redefinir mis valores.

Puedo constantemente adquirir compromisos
para con mi persona y para con los demas y
cumplir con ellos.

PUNTAIJE TOTAL DE LA PARTE UNO
(Posible: 25)

PARTE DOS

No me importa mucho la gente aparte de la que esta
mas cerca de mi. Me es dificil pensar en preocupa-
ciones fuera de mis propios desafios en la vida.

Yo no pienso mucho en por qué hago lo que hago.
En raras ocasiones (si es que alguna vez del todo) he
tratado de trabajarme en lo profundo para mejorar
mis motivos.

En mis relaciones con los demas normalmente me
concentro en conseguir lo que quiero.

Si se basa en mi conducta, la mayor parte de la
gente no necesariamente creeria que tomo en
cuenta sus mejores intereses.

En lo mas profundo siento que si alguien mas
obtiene algo (recursos, oportunidades, crédito), yo
no lo obtendré.

Realmente me importa el resto de la gente y
me preocupa profundamente el bienestar de
los demas.

Tengo plena consciencia de mis motivos y los
refino para asegurarme de que estoy haciendo
las cosas correctas por las razones correctas.

Busco activamente soluciones que propicien
un «gane» para todos los involucrados.

Los demas pueden ver claramente, por las
cosas gque hago, que realmente tomo en
cuenta sus mejores intereses.

Sinceramente creo que de todo hay mas
que suficiente.

PUNTAJE TOTAL DE LA PARTE DOS
(Posible: 25)
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PARTE TRES

Siento que realmente no estoy utilizando mis
talentos en mi trabajo actual.

No he adquirido los conocimientos ni desarrollado
plenamente las aptitudes que necesito para ser
realmente una persona efectiva en el trabajo.

En raras ocasiones me tomo el tiempo para mejorar
mis conocimientos y aptitudes en el trabajo o en
cualquier otro campo de mi vida.

No tengo realmente seguridad acerca de cuéles
son mis fortalezas; me concentro mas en tratar de
remediar mis debilidades.

A estas alturas realmente no sé mucho acerca de
como fomentar la confianza.

Hay una correspondencia muy estrecha entre
mis talentos y mis oportunidades en el trabajo
que estoy realizando.

He adquirido los conocimientos y
consolidado las aptitudes que necesito para
mi trabajo.

Mejoro incesantemente mis conocimientos y
aptitudes en todos los campos importantes de
mi vida.

He identificado mis fortalezas y concentro mis
esfuerzos en utilizarlas de manera efectiva.

Se como establecer, hacer crecer, extender y
restaurar la confianza efectivamente y trabajo
de manera consciente para que sea asi.

PUNTAJE TOTAL DE LA PARTE TRES
(Posible: 25)

PARTE CUATRO

No tengo un historial muy bueno. Con toda
seguridad mi curriculo no hara que nadie
se desmaye.

Concentro mis esfuerzos en hacer lo que se me
ha dicho que haga.

Cuando se trata de referirme a mis antecedentes,
0 no digo nada (por no querer que suene a

presuncién), o digo mucho y desilusiono a la gente.

A menudo se me queda sin terminar lo
que empiezo.

No me preocupo tanto acerca de como logro los
resultados; solo de que los logre.

Mi historial inspirara claramente en los demaés
confianza en que yo lograré los resultados
deseados.

Concentro mis esfuerzos en ofrecer
resultados, no actividades.

Puedo transmitir mis antecedentes a los
demas de manera apropiada y en una forma
gue inspira confianza.

Con raras excepciones si empiezo algo
lo termino.

De manera constante obtengo resultados en
formas que inspiran confianza.

PUNTAIJE TOTAL DE LA PARTE CUATRO
(Posible: 25)

PUNTAJE TOTAL DEL CUESTIONARIO
(Posible: 100)

Ahora fijese en sus puntajes. Si
su puntaje total es entre 90 y 100
usted tiene una alta credibilidad
personal. Demuestra usted ca-
racter y competencia. Lo pro-
bable es que usted sepa lo que
es importante para usted y que
convierte eso en acciéon en su
vida diaria. Le importa a usted
la gente. Esta consciente de sus
propias aptitudes y las desarro-
lla y usa de manera efectiva pa-
ra producir resultados positivos.
Como resultado de ello usted
siente seguridad y la gente tiende
a confiar en usted.
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Si su puntaje es entre 70 y 90
podria tener el problema de una
cierta brecha de credibilidad que
va a manifestarse en una menor
confianza en su persona o en al-
glin grado de inutilidad para ins-
pirarle confianza a los demas.

Si obtuvo 70 puntos o menos es
probable que tenga un problema
mas serio de credibilidad.

Podria querer hacer un analisis
cuidadoso de los campos con-
cretos en los que se dio las cali-
ficaciones mds bajas. Conforme
avanzamos en este capitulo podra

concentrarse en formas concretas
para mejorar en €sos campos.

Los cuatro nucleos

Cada parte del cuestionario co-
rresponde a uno de los «cuatro
nucleos de la credibilidad». Estos
son los elementos fundacionales
que le hacen creible tanto ante si,
como ante los demas. Los reco-
nocera como los mismos elemen-
tos que demostraran o destruiran
su credibilidad como persona



experta en calidad de testigo en
un tribunal de justicia.

Los primeros dos nucleos tienen
que ver con el caracter; los dos
altimos con la competencia. Los
cuatro son necesarios para lograr
la confianza de la persona en
si misma.

Nticleo 1: Integridad

El primer nucleo tiene que ver
con lo referente a integridad. Es
lo que la mayor parte de la gente
piensa cuando piensa en confian-
za. Para muchos «integridad» sig-
nifica basicamente «honestidad».
Si bien la integridad comprende
la honestidad, es mucho mas. Es
la «integrabilidad». Es hacer lo
que se dice. Ser congruente por
dentro y por fuera. Es tener la
valentia de actuar conforme a sus
valores y creencias. Resulta inte-
resante que la mayor parte de las
violaciones de la confianza son
violaciones de la integridad.

Ntcleo 2: La intencion.

El segundo ntcleo tiene que ver
con lo referente a intencién. Esto
tiene que ver con nuestros moti-
vos, nuestras agendas y nuestro
comportamiento que de ello re-
sulta. La confianza crece cuando
nuestros motivos son rectos y ba-
sados en el beneficio mutuo; en
otras palabras, cuando realmente
sentimos que no solo nosotros
somos importantes, sino también
la gente con la que interactua-
mos, la gente a la que dirigimos
0 a la que servimos. Cuando sos-
pechamos que alguien tiene una
agenda oculta o creemos que esa
persona no esta actuando confor-
me a nuestros mejores intereses,
sospechamos de todo lo que diga
y haga.

Tanto la integridad como la in-
tencion son asuntos de caricter.

Nucleo 3: Aptitudes

El tercer nicleo tiene que ver con
el asunto de las aptitudes. Estas
son las capacidades que tenemos
para inspirar confianza: nues-
tros talentos, nuestras actitudes,
nuestras habilidades, nuestro co-
nocimiento y nuestro estilo. Son
los medios que usamos para pro-
ducir resultados. Un médico de
cabecera puede tener integridad
y hasta buenos motivos pero a
menos que esté capacitado y que
tenga habilidad para realizar la
tarea que tiene ante si (por ejem-
plo, una intervencién quirdrgica
del cerebro), carecera de credibi-
lidad en ese campo. Las aptitu-
des también tienen que ver con
nuestra capacidad de establecer,
fomentar, extender y restaurar
la confianza.

Ntcleo 4: Resultados

El cuarto nicleo tiene que ver
con lo referente a resultados. Se
refiere a nuestros antecedentes,
nuestro rendimiento, nuestra ca-
pacidad para lograr que se hagan
las cosas que tienen que hacerse.
Si no logramos lo que esperamos
lograr, esto disminuye nuestra
credibilidad. Por otro lado, cuan-
do logramos los resultados que
prometimos establecemos una
reputacion positiva de realizado-
res, de productores y entonces
nuestra reputacion va por delan-
te de nosotros. Tanto las aptitudes
como los resultados son asuntos
de competencial.

Como he dicho, cada uno de es-
tos nucleos es de critica impor-
tancia para la credibilidad no solo
en un tribunal de justicia sino en
cualquier situacion. Por ejemplo,
usted podria tener a una persona
que tiene gran integridad, buenas
intenciones, unos maravillosos
antecedentes. Pero si no tiene las
aptitudes necesarias para un tra-
bajo en particular no confiara us-
ted en esa persona para realizar
ese trabajo. O podria tener usted
también una persona de gran in-
tegridad, extremadamente capaz
y que ha producido excelentes
resultados. Pero si tiene la sensa-
cién de que usted o su «gane» en
una negociacion en particular no
le importan realmente, no con-
fiard plenamente en esa persona
en esa situacion. m

Traduccion al espariol del original
inglés: Orlando Garcia-Valverde.
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