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Capitulo 1

Autoconocimiento y neurociencia del abogado

SUMARIO: 1. NEUROCIENCIA APLICADA: EL CEREBRO DEL ABOGADO.
1.1. Introduccion a la neurociencia para profesionales del Derecho. 1.2. El
sistema nervioso: estructura fundamental. 1.3. Anatomia del cerebro: las
dreas clave para el abogado. 1.4. Las neuronas: la unidad bdsica de la
comunicacion cerebral. 2. EL ABOGADO COMO COACH DE SI
MISMO. 2.1. ¢Qué es el coaching y por qué es relevante para el abogado?
2.2. La escucha activa: la competencia fundamental. 2.3. La motivacion y
el apoyo en el ejercicio profesional. 2.4. Tipos de coaching aplicables al abo-
gado. 3. FORTALEZAS DEL CARACTER: EL MODELO VIA DE
SELIGMAN. 3.1. Introduccion a la psicologia positiva. 3.2. Las 24 forta-
lezas del cardcter. 3.3. El test VIA Survey: descubre tus fortalezas. 3.4. La
Jormula del cambio profesional. 4. CREENCIAS LIMITANTES EN LA
ABOGACIA. 4.1. ¢Qué son las creencias limitantes? 4.2. Las tres creen-
cias limitantes mds habituales. 4.3. Como identificar tus creencias limi-
tantes. 4.4. Técnica de cuestionamiento de creencias. 5. EJERCICIOS
PRACTICOS. 6. CIERRE: LA DECISION QUE MOLDEA LA
CARRERA.

No el mas dificil técnicamente. El que te metiste en el cuerpo. El que
se quedo dando vueltas a las dos de la madrugada, no porque no supieras
la norma aplicable, sino porque algo en ti no encontraba el punto de quie-
tud. El que discutiste mentalmente con el juez, con el cliente, contigo
mismo, durante dias seguidos. El que te hizo cuestionarte si realmente
servias para esto.

Esa experiencia —tan comun que probablemente estids asintiendo
ahora mismo— no tiene nada que ver con tu preparacién técnica. Tiene
que ver con tu cerebro. Con c6mo esta cableado, con qué patrones activa
cuando la presién sube, con qué historias se cuenta sobre tiy sobre lo que
eres capaz de conseguir.
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Durante anos de carrera te ensefnaron a razonar en derecho. Nadie te
enseno a gestionar el instrumento con el que razonas. Eso cambia en este
capitulo.

1. NEUROCIENCIA APLICADA: EL CEREBRO DEL
ABOGADO

Viktor Frankl escribié desde un campo de concentracién una frase que
lleva décadas resonando en la psicologia del cambio: «La tltima de las
libertades humanas es elegir tu actitud ante cualquier conjunto de cir-
cunstancias». Lo que Frankl descubrié en las condiciones més extremas
tiene una aplicacién directa para el abogado que siente que su identidad
profesional estd fijada por los afios de ejercicio técnico que lleva a sus
espaldas. No lo esta. Tu identidad como profesional no la define tu pasado
procesal, sino el sentido que eliges darle a tu carrera a partir de ahora. Si
ese sentido es seguir haciendo lo mismo, el cerebro mantendra los mis-
mos circuitos. Si el sentido cambia, los circuitos cambian con €l.

La neurociencia lo confirma de forma inesperada. Daniel Goleman, en
su investigacién sobre inteligencia emocional, cita estudios de neuroima-
gen que muestran que la amigdala cerebral procesa amenazas en seis
milisegundos, antes de que la conciencia intervenga. El abogado que entra
a una reunién con un cliente dificil ya ha tenido una respuesta emocional
completa antes de poder pensar en qué decir. Sin autoconocimiento (sin
saber qué te dispara, qué te bloquea, qué te activa), operas desde reac-
ciones que ni siquiera percibes. Por eso el autoconocimiento es el primer
capitulo de este libro, no por capricho tematico, sino porque sin él todo lo
que viene después se construye sobre un cimiento invisible e inestable.

1.1. INTRODUCCION A LA NEUROCIENCIA PARA
PROFESIONALES DEL DERECHO

Hay una paradoja en la formacién juridica espafola que merece ser
nombrada: invertimos afios aprendiendo a argumentar con precision, a
analizar jurisprudencia, a construir estrategias procesales. Pero el 6rgano
que hace todo eso lo tratamos como una caja negra. Le metemos cafeina
y presion, le exigimos rendimiento sostenido de lunes a sdbado, y cuando
falla lo atribuimos al caracter, al estrés o, directamente, a que «esta pro-
fesion es asi».
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Capitulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado

La neurociencia lleva décadas desmontando esa narrativa. Lo més
importante que tiene que decirte no es complejo: el cerebro no es estatico.
No tienes una capacidad fija que se va gastando con los anos. Gracias a la
neuroplasticidad —la capacidad del sistema nervioso de reconfigurarse en
funcién de la experiencia—, puedes literalmente remodelar como piensas,
c6mo decides y como respondes bajo presiéon. No es retérica motivacional.
Es biologia documentada. Y significa que el abogado que eres hoy no tiene
por qué ser el abogado que seas en tres anos.

Donald Hebb lo formul6 en 1949 con una frase que se ha convertido
en uno de los principios mas citados de la neurociencia: las neuronas que
se disparan juntas se conectan. Lo que esa frase significa para el abogado
es mas concreto de lo que parece. Cada vez que respondes con calma a un
cliente dificil en lugar de reaccionar con tensién, las conexiones entre tu
cortex prefrontal y la amigdala se fortalecen fisicamente. La préxima vez
que el mismo tipo de situacién se presente, la calma serd un poco mais
accesible y la reactividad un poco menos automatica. Es biologia pura: la
sinapsis que se activa con frecuencia produce més neurotransmisor, la que
no se usa se debilita. Lo que llamamos caricter es, en gran medida, la
acumulacién de estas conexiones reforzadas a lo largo de anos de prictica.

Pero la Regla de Hebb funciona en ambas direcciones, y esto es lo que
la mayoria de los libros de desarrollo personal omiten. Si cada vez que
recibes una mala noticia procesal tu respuesta automaética es tension,
rumiacién y anticipacién catastréfica, ese circuito también se fortalece. La
neurociencia lo llama plasticidad negativa: el cerebro se recablea para mal
con la misma eficiencia con la que se recablea para bien. El abogado que
lleva diez afios respondiendo al estrés con mas estrés no tiene un pro-
blema de actitud; tiene un circuito neuronal reforzado por diez afios de
practica involuntaria. La buena noticia es que el circuito se puede recons-
truir; la mala es que no se reconstruye con intencién, sino con repeticion.

La investigacién sobre remapeo cortical ha documentado casos donde
el cerebro reasigna funciones de dreas danadas a areas sanas, permitiendo
que personas recuperen capacidades que la lesién parecia haber eliminado
definitivamente. Si el cerebro puede reorganizarse después de un dafio
estructural, la capacidad de reorganizar patrones de pensamiento y com-
portamiento en un cerebro intacto es, comparativamente, un proceso
mucho mas accesible. La frase «el abogado que eres hoy no tiene por qué
ser el abogado que seas en tres aflos» no es una promesa motivacional,

31

Si quieres adquirir esta

obra haz click aqui ,
RO
%



Lo que el Derecho no te enseiio

sino una descripcién literal de como funciona la neuroplasticidad cuando
se le da la direccién correcta y la repeticion suficiente.

1.2. EL SISTEMA NERVIOSO: ESTRUCTURA FUNDAMENTAL

El sistema nervioso auténomo —el que acttia sin que ta lo decidas—
tiene dos modos de funcionamiento que todo abogado conoce en carne
propia, aunque nunca los haya nombrado asi. El sistema nervioso simpa-
tico es el de activacién: frecuencia cardiaca elevada, atencion focalizada,
adrenalina. Es el que se dispara antes de una vista oral importante, en
mitad de una negociacién tensa o cuando lees un requerimiento que no
esperabas. El sistema nervioso parasimpatico es el de recuperacién:
calma, digestién, consolidacién de memoria. Es el que necesitas activar
deliberadamente para que tu cerebro procese lo que ha vivido durante el
dia.

La mayoria de los abogados viven instalados en el modo simpético. Lo
llaman dedicacién. La fisiologia lo llama desgaste acumulado. El sistema
simpatico, por disefo, no estid pensado para operar de forma continua.
Cuando lo hace, el organismo paga un precio que se acumula de forma
invisible hasta que se vuelve imposible ignorar.

1.3. ANATOMIA DEL CEREBRO: LAS AREAS CLAVE PARA EL
ABOGADO

El cerebro humano tiene tres grandes sistemas que trabajan de forma
simultanea y que el abogado necesita entender para gestionar su propio
rendimiento. El cértex prefrontal —Ia regién del pensamiento complejo,
la planificacién y la toma de decisiones— es el que usas cuando analizas
jurisprudencia, construyes una estrategia procesal o redactas con preci-
sién. El sistema limbico —y en particular la amigdala— es el que procesa
las amenazas emocionales: lo que hace que reacciones antes de pensar
cuando un cliente te ataca verbalmente, cuando un juez te corta o cuando
recibes una notificacién inesperada. Y el hipocampo gestiona la memoria
y el aprendizaje —y es el primero en verse afectado cuando el estrés se
instala como estado permanente—.

Estos tres sistemas no operan de forma secuencial. Operan en paralelo
y en constante tension. El abogado que entiende esto deja de sorprenderse
cuando reacciona de forma que luego lamenta. Y empieza a disenar con-
diciones que permitan al cortex prefrontal liderar, en lugar de llegar tarde.
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Capitulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado

1.4. LAS NEURONAS: LA UNIDAD BASICA DE LA
COMUNICACION CEREBRAL

Las neuronas se comunican mediante sinapsis —conexiones que se
fortalecen cuando se activan con frecuencia y se debilitan cuando no se
usan—. Este es el mecanismo fisico del aprendizaje y del habito. Cada vez
que el abogado enfrenta un tipo de situaciéon de una determinada manera,
esa respuesta se vuelve mas probable la préoxima vez. Para bien y para
mal: larespuesta de calma ante la presion, igual que la respuesta de pénico,
se refuerza con la repeticion.

La investigacién de Sejnowski en 2015 estimé que el cerebro humano
tiene capacidad de almacenamiento de aproximadamente un petabyte
—un millén de gigabytes—. No hay abogado en el mundo que haya llenado
esa capacidad. El cuello de botella nunca esta en la cantidad de informacién
que se puede almacenar. Esta en los procesos de codificacién, consolida-
cién y recuperaciéon —todos ellos entrenables—.

El abogado que entiende su bioquimica puede disefiar pequefias rutinas
que la protejan: ejercicio fisico antes de una vista importante para elevar
dopamina y endorfinas; desconexién real al final del dia para activar el para-
simpatico; pausas deliberadas entre bloques de trabajo intenso. No es bien-
estar de revista. Es optimizacién del instrumento con el que ejerces.

2. EL ABOGADO COMO COACH DE SI MISMO

2.1. ¢QUE ES EL COACHING Y POR QUE ES RELEVANTE PARA
EL ABOGADO?

El coaching profesional es la disciplina de acompafiamiento que trabaja
con el potencial de las personas mas que con sus déficits. A diferencia de
la terapia, que trabaja con el pasado para sanar, o de la consultoria, que
aporta soluciones externas, el coaching parte de una premisa radical: la
persona ya tiene dentro la mayoria de los recursos que necesita. La fun-
ci6n del coach es ayudar a identificarlos, a activarlos y a aplicarlos en el
contexto donde hacen falta.

Para el abogado, esto tiene una implicacién directa: puedes ser tu pro-
pio coach. No en el sentido de que no necesites apoyo externo cuando es
pertinente, sino en el sentido de que puedes desarrollar la capacidad de
observarte desde fuera, de hacerte las preguntas que cambian el foco y de
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tomar decisiones desde una perspectiva mas amplia que la que permite el
piloto automaético del dia a dia.

2.2. LA ESCUCHA ACTIVA: LA COMPETENCIA FUNDAMENTAL

La escucha activa no es esperar pacientemente a que el otro termine
para hablar. Es estar completamente presente en lo que el otro dice,
observar no solo el contenido sino el modo en que lo dice, hacer preguntas
que demuestren comprensién real y reflejar de vuelta lo que se ha enten-
dido para que el otro lo confirme o corrija.

Cuando un cliente habla y el abogado esta construyendo mentalmente
la estrategia procesal mientras él describe los hechos, se pierde informa-
ci6n. No la informacién juridicamente relevante —esa la detecta el abo-
gado de forma automadtica—. Se pierde la capa humana: el miedo real que
hay detras del litigio, la necesidad que no ha formulado, el contexto que
cambiaria el enfoque si se conociera. Con esa pérdida, a veces, se pierde
la confianza del cliente mucho antes de que el procedimiento tenga ocasién
de fallar. La escucha activa se entrena. No es un rasgo de personalidad
reservado a los naturalmente empéticos. Es una habilidad con técnica, con
practica y con retorno medible.

2.3. LA MOTIVACION Y EL APOYO EN EL EJERCICIO
PROFESIONAL

La motivacién sostenida en el ejercicio del derecho —no la energia de
los primeros afios, que llega sola, sino la que permanece cuando la profe-
sién ya ha mostrado sus sombras— no es un estado que se tiene o no se
tiene. Es un estado que se cultiva deliberadamente. El coach de si mismo
aprende a reconocer qué tipo de trabajo le recarga y qué tipo lo drena, qué
relaciones profesionales le aportan energia y cuiles se la consumen, y qué
circunstancias le permiten rendir a su nivel real frente a cuiles lo reducen.

Esta capacidad de observacién no es introspeccién abstracta. Es
informacion estratégica que permite disefar la carrera y el despacho de
forma que el rendimiento sostenido sea posible —no como excepcién de
los dias buenos, sino como resultado consistente de condiciones bien
disenadas—.

34

Si quieres adquirir esta

obra haz click aqui ,
1\
%



Capitulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado

2.4. TIPOS DE COACHING APLICABLES AL ABOGADO

El coaching individual trabaja uno a uno con el abogado, explorando
bloqueos, objetivos y recursos personales. El coaching de equipos trabaja
la dindmica del despacho: cémo se comunican los socios, como se delega,
como se gestionan los conflictos internos. Y el autocoaching —la version
que este manual desarrolla— trabaja con las herramientas y metodologias
del coaching para que el propio abogado las aplique sobre si mismo de
forma auténoma.

No son mutuamente excluyentes. El autocoaching no sustituye al
acompanamiento externo cuando las circunstancias lo requieren. Pero si
permite al abogado avanzar de forma continua sin necesitar un coach pre-
sente en cada momento de reflexién o decision.

3. FORTALEZAS DEL CARACTER: EL MODELO VIA DE
SELIGMAN

3.1. INTRODUCCION A LA PSICOLOGIA POSITIVA

Martin Seligman, uno de los fundadores de la psicologia positiva, pasé
la primera mitad de su carrera estudiando la depresién y la segunda mitad
estudiando algo que consideré mas urgente: por qué algunas personas
florecen. La respuesta, después de décadas de investigacion transcultural,
fue mas concreta de lo que esperaba. Las personas que viven con mayor
bienestar y rendimiento sostenido no son las que han corregido méas debi-
lidades. Son las que han identificado sus fortalezas de caricter y han cons-
truido su vida —y su trabajo— en torno a ellas.

Esta inversion de foco —de los déficits a los recursos— no es un opti-
mismo ingenuo. Es la base empirica de un modelo de desarrollo profesio-
nal que funciona: el abogado que construye desde sus fortalezas rinde mais,
se agota menos y experimenta mas satisfaccién en el proceso.

3.2. LAS 24 FORTALEZAS DEL CARACTER

Junto a Christopher Peterson, Seligman catalog6 24 fortalezas del
caracter presentes en todas las culturas estudiadas, organizadas en seis
virtudes. La sabiduria y conocimiento agrupa la creatividad, la curiosidad,
el pensamiento critico, el amor por el aprendizaje y la perspectiva. El
coraje incluye la valentia, la perseverancia, la honestidad y la vitalidad. La
humanidad comprende la capacidad de amar, la amabilidad y la inteligencia
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social. La justicia abarca el trabajo en equipo, la equidad y el liderazgo. La
templanza incluye el perdén, la modestia, la prudencia y el autocontrol. Y
la trascendencia comprende la apreciaciéon de la belleza, la gratitud, la
esperanza, el humor y la espiritualidad.

Cada persona tiene las 24 fortalezas en distintos grados. Las cinco que
més te definen —las que usas de forma natural, sin esfuerzo y con satis-
faccién intrinseca— son lo que Seligman llama tus fortalezas signatura.
Para el abogado, este mapa tiene una aplicacién directa: un profesional
cuya fortaleza signatura es la perseverancia va a gestionar procedimientos
largos de forma que un colega con distinto perfil no podra replicar sin
agotarse. Quien tiene la curiosidad como fortaleza dominante va a inves-
tigar cada caso con una profundidad que le genera ventaja diferencial.
Quien tiene alta inteligencia social va a construir relaciones con clientes
que se convierten en fuente de referidos durante afios.

3.3. EL TEST VIA SURVEY: DESCUBRE TUS FORTALEZAS

El Test VIA Survey —disponible de forma gratuita en viacharacter.org,
en espanol, quince minutos— es el instrumento cientifico més sélido para
identificar las fortalezas propias. Los resultados ofrecen una clasificacion
de las 24 fortalezas de mayor a menor. No hay que hacerlo como quien
rellena un cuestionario de revista: hay que hacerlo como quien va a usar
ese mapa para tomar decisiones profesionales en los préximos afnos.

3.4. LA FORMULA DEL CAMBIO PROFESIONAL

Robert Dilts, uno de los desarrolladores més rigurosos de la PNL apli-
cada, formulé una ecuacién que el abogado puede usar como brijula de
transformacién: Estado Presente + Recursos = Estado Deseado. La for-
mula parece simple, pero su potencia estd en lo que revela cuando se aplica
con honestidad. Tu estado presente no es un «abogado mediocre»; es un
profesional con afos de experiencia técnica, relaciones construidas, cono-
cimiento de mercado y una reputacion que ya existe. Tus recursos no son
los que te faltan; son los que ya tienes y probablemente infravaloras:
capacidad analitica entrenada durante anos, red de contactos profesiona-
les, credibilidad ante los tribunales, conocimiento profundo de tu drea. Tu
estado deseado no es otro abogado diferente; es el mismo profesional
ejerciendo desde un marco mas amplio que incluye todo lo técnico mas la
dimensién estratégica y relacional que este libro desarrolla.
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Capitulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado

El ejercicio es directo y puede hacerse en quince minutos: escribe en
una frase tu estado profesional actual tal como lo percibes hoy. Después,
lista cinco recursos que ya posees (no los que necesitas adquirir, los que
ya tienes). Finalmente, describe en una frase tu estado deseado como
profesional. Si la distancia entre el estado presente y el deseado te parece
enorme, mira los recursos: probablemente estés subestimando lo que ya
llevas contigo. La neuroplasticidad que acabamos de ver confirma que el
puente entre ambos estados no se construye con deseo, sino con repeti-
ci6n deliberada, y los recursos que ya posees son las herramientas para
esa repeticion.

La conexién entre las fortalezas signatura y la neurociencia es directa.
Cuando el abogado ejerce desde sus fortalezas principales, el cerebro
libera dopamina de forma natural porque la actividad esta alineada con los
circuitos de recompensa que se han ido construyendo a lo largo de la vida.
El profesional cuya fortaleza dominante es la curiosidad experimenta un
incremento real de dopamina cuando investiga un caso complejo. El que
tiene la perseverancia como rasgo central genera dopamina sostenida
durante procedimientos largos que a otros les agotan. Esto explica por
qué el abogado que trabaja desde sus fortalezas rinde mas y se agota
menos: no es solo psicologia, sino bioquimica. Ejercer en contra de las
propias fortalezas requiere un esfuerzo adicional que consume recursos
neurolégicos que podrian estar disponibles para el trabajo de mayor valor.

Cuando tengas los resultados, el ejercicio mas ttil no es leer la lista.
Es escribir, para cada una de tus cinco fortalezas principales, una res-
puesta concreta a esta pregunta: éen qué situacién profesional de los ulti-
mos tres meses usé esta fortaleza, y qué resultado produjo? Ese ejercicio
de retrospectiva convierte el test en algo 1til en lugar de en un dato méis
que olvidar.

4. CREENCIAS LIMITANTES EN LA ABOGACIA
4.1. ¢{QUE SON LAS CREENCIAS LIMITANTES?

Una creencia limitante no es un pensamiento negativo ocasional. Es
una conviccién profunda, a menudo inconsciente, que funciona como un
filtro sobre la realidad. Determina qué ves, qué evitas, qué te permites
pedir y qué cobras. Y en la abogacia aparece con una regularidad inquie-
tante en profesionales técnicamente brillantes cuyo potencial est4 siendo
frenado por algo que no es competencia técnica.
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Lo que el Derecho no te enseiio

Las creencias limitantes se instalaron en algiin momento —en la
infancia, en las primeras experiencias profesionales, en un fracaso que
dejo6 huella— y llevan funcionando desde entonces como programas auto-
maéticos. El problema no es que existan. El problema es que la mayoria de
los abogados nunca las han nombrado, y lo que no se nombra no se puede
gestionar.

4.2. LAS TRES CREENCIAS LIMITANTES MAS HABITUALES

La primera es el sindrome del impostor: la conviccién de que los pro-
pios logros son inmerecidos, de que el éxito ha sido producto de la suerte
o de las circunstancias, y de que tarde o temprano alguien va a descubrirlo.
Se manifiesta como una preparacién excesiva que nunca termina de ser
suficiente, como una dificultad para cobrar lo que realmente vale el trabajo,
y como una tendencia a compararse con colegas a los que se percibe como
méas competentes sin datos objetivos que lo justifiquen. El abogado con
sindrome del impostor suele ser técnicamente brillante. Precisamente
por eso la creencia resulta tan dificil de detectar desde fuera.

La segunda es la creencia de inferioridad: sentir que se ocupa un lugar
que no corresponde del todo, que se tiene menos derecho a hablar que los
demas, que la propia experiencia vale menos de lo que muestran los afios.
Esta creencia se traduce en negociaciones donde se cede antes de tiempo,
en relaciones con clientes donde se aceptan condiciones que no se acep-
tarian desde una posicién de igualdad, y en una tendencia a subestimar
sistematicamente el propio conocimiento.

La tercera es la creencia de inmerecimiento: la idea, nunca formulada
tan claramente, de que no se merece el éxito. No como concepto abstracto,
sino en su expresién concreta —el abogado que sabotea una oportunidad
de crecimiento justo cuando estd a su alcance, que cobra por debajo de su
valor real aunque sepa perfectamente qué deberia cobrar, que se siente
culpable cuando las cosas van bien durante demasiado tiempo—.

4.3. COMO IDENTIFICAR TUS CREENCIAS LIMITANTES

El patrén de evitacion es la huella de la creencia limitante. Cuando un
abogado evita de forma sistemadtica un tipo de cliente, una conversacion
sobre honorarios, un paso en el crecimiento de su despacho —sin una
razon objetiva que lo justifique— hay una creencia operando detras. No
hace falta buscarla con analisis psicolégico profundo. Basta con observar
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Capitulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado

los patrones de comportamiento repetidos y preguntarse: équé tendria
que creer para comportarme asi?

La observacién honesta de los propios patrones revela mas sobre las
creencias reales que cualquier introspeccién abstracta. El comporta-
miento es el mapa. Las creencias son el territorio.

4.4. TECNICA DE CUESTIONAMIENTO DE CREENCIAS

Una vez identificada la creencia, el proceso de cuestionamiento sigue
tres movimientos. Primero: nombrarla con precisién, en primera persona
—«Creo que no merezco ese tipo de cliente», «creo que si subo los precios
me quedaré sin trabajo»—. Segundo: buscar activamente al menos tres
evidencias concretas que la contradigan en el propio entorno —no en abs-
tracto, sino en la realidad del mercado y de los colegas conocidos—. Ter-
cero: formular la creencia alternativa como afirmacién de comportamiento
concreto —no solo «creo que merezco clientes de mayor nivel» sino «de
ahora en adelante, voy a presentar mi tarifa sin pedir disculpas»—.

El cuestionamiento no produce el cambio de creencia en un
momento. Produce una grieta en la certeza que permite que la evidencia
contraria empiece a entrar. Y con la accién repetida desde la nueva
creencia —actuando antes de sentirla completamente— la grieta se
amplia hasta que la creencia antigua pierde su fuerza operativa.

5. EJERCICIOS PRACTICOS

El Test VIA Survey es el primer ejercicio de este capitulo, y el méis
importante para llevarte una conclusién accionable desde el primer dia.
Entra en viacharacter.org, complétalo en espaiiol con honestidad —evi-
tando las respuestas neutras, que son la forma de no contestar— y cuando
tengas los resultados, escribe para cada una de tus cinco fortalezas prin-
cipales una situacién profesional reciente donde la usaste y el resultado
que produjo. Ese ejercicio de retrospectiva activa el mapa, que de otra
forma es solo una lista.

El diario de fortalezas es el segundo ejercicio, y se hace durante dos
semanas. Cada noche, cinco minutos, tres preguntas en papel o en el telé-
fono: ¢éen qué momento de hoy usé una de mis fortalezas principales?,
¢como me senti al hacerlo?, ¢chubo alguna situaciéon donde podria haberla
aplicado y no lo hice? La investigacién en psicologia positiva muestra que
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