“Hay dos estilos de liderazgo: uno se
basa en el amor vy el otro, en el miedo”
© Este psicologo sabadellense también ejerce Miisico del metro

su labor de consultor de recursos humanos
en la Cecot y en empresas de Terrassa

Josep Lluis Alonso

Santi Lépez Villa es un psicélogo, con-
sultor de recursos humanos, que lle-
va cinco afios realizando procesos de
“coaching” personal y profesional. Pe-
ridicamente ejerce su labor también
en empresas de Terrassa y en la Cecot,
patronal donde recientemente pre-
sento su primer y exitoso libro: “Re-
Ser. No hay una noche sin un nuevo
amanecer”.

¢Las vivencias tan personales que us-
ted cuenta en su libro y en sus semi-
narios sirven para que un directivo o
un empleado mejoren en su profesion?
Las personas no somos como un elec-
trodoméstico, que llevan una hoja de
instrucciones. Uno cosa es que sepa-
mos las cosas y otra que nos las crea-
mos.Y este sentimiento de creencia es
lo que nos diferencia de unalavadora
en este caso. Por tanto, cuando tengo
que explicar la empatia, prefiero mil
veces hacerla sentir.

¢Puede concretarlo?

Cuando a una persona le explicas qué
es el perddn, entiende la definicion.
Pero es muy diferente si ha vivido esta
experiencia del perdén. Explicado en
una historia nos hace vivir esta emo-
cion de la reconciliacion, del perdén.
También son emociones la estima, la
superacion personal... Vibramos con
los personajes y quizds no sabemos
definir exactamente el concepto que
nos intentan explicar, pero ya lo he-
mos asumido. Para las personas esto
es mucho mds importante que enten-
der el concepto empatia, por ejemplo.
De hecho, el libro ha generado ya otras
historias entre quienes lo han leido y
en Terrassa mismo.

¢COmo es eso?

En Terrassa, cuando estaba firmando
libros en la presentacién, una mujer
me explicé que su marido y su padre
habian logrado reconciliarse tras leer
la historia de Manuel, una de las que
salen. Pero hay unas cuantas perso-
nas que no conozco que me han ex-
plicado por e-mail reacciones pareci-
das. “Re-Ser” estd teniendo una res-
puesta extraordinaria, con un “feed-
back” de lectores de toda Espafia que
manda e-mails muy emocionados.

Define al “coach” como la persona que
se dedica a apoyar en situaciones difi-
ciles, a ayudar a aprender de la expe-
riencia y a resolver problemas ¢Esto
como se aplica en la empresa?
Tenemos que entender que en una
empresa, ademads de un capital dine-
rario, existe también una economia,
que es humana. Igual que nos gasta-
mos el dinero en maquinas nuevas
también debemos destinar recursos
en tratar y mantener la otra gran eco-
nomia, que es la de las personas.

Y ahi es donde aparece el coach...

Las personas tenemos un funciona-
miento, igual que la maquinas tienen
el suyo, y tenemos que poner profe-
sionales que cuiden de estas personas:
que las mantengan, las escuchen, que
las puedan retribuir emocionalmen-
te... Que sean capaces de crear planes
de mejora de la comunicacién inter-
nos para que entre ellos puedan fun-

“Tenemos que entender
que en una empresa,
ademas de un capital
dinerario, existe
también una economia
que es humana”

“La filosofia del miedo
es muy eficaz a corto
plazo. Pero a medio

y largo plazo resulta
muy toxica”

“Prepararse para ser
coach no es una
cuestion técnica, sino
de actitud personal.
Esta profesion

es una actitud”

“Cultivar la amistad

es también un deporte:
pone el corazén

en forma”

cionar mejor aun... La idea seria: ;si
ponemos dinero para vestir maqui-
nas, por qué no tenemos que poner
recursos para vestir personas? Al finy
al cabo son el capital econémico mas
potente que pueda haber en una or-
ganizacién. Normalmente, es la parte
ala que destinaremos recursos.

Este planteamiento entronca bastan-
te con la filosofia que usted transmi-
te y cuyo paradigma es dar amor gra-
tuito, que es la clave para resolver to-
dos los conflictos, segiin escribe. Como
ideal esta muy bien, pero en el mun-
do de la empresa imperan los resulta-
dos, ganar dinero. Y el dinero no tiene
corazon. Sélo hay que ver el incre-
mento de casos de mobbing en el tra-
bajo, los episodios de ansiedad, de de-
presiones...

Hay dos maneras de ganar dinero.
Una es queriendo aquello que haces
y otra cosa es ganar dinero macha-
cando todo aquello que haces. Hay
dos grandes filosofias de vida y de li-
derazgo, que nos permiten distinguir
dos grandes modelos de empresay de
relacién.

¢Cudl es el primero?

La filosofia de la estima, que estd lide-
rada por una emocién matriz, que es
la emocién del amor. Creo que todos
en la vida hemos visto personas que
en un momento dado hacen cosas es-
pectaculares -incluso, ganar dinero-,
con una vocacion y una estima tre-
menda por todo aquello que hacen.

¢Y el segundo modelo?

Es la filosofia del miedo, que es la que
mds impera. Es otra emocion matriz.
Son hijas de estas emociones el agra-

Santi LépezVilla estuvo en la Cecot, donde present6 su libro.

Seis historias de pelicula

Dos de las seis historias de “Re-Ser” (neologismo que significa renacer,
volver a ser), el primer libro de Santi Lopez Villa, ya han despertado el
interés para ser llevadas al cine. Una de ellas es |a historia de Yolanda,
una joven y bella mujer que ejercia la prostitucién, mundo que aban-
don6 tras conocer al autor, que la condujo sutilmente a una vida nor-
mal tras un proceso de empatia basado en la amistad. Y la otra es la
historia de Evert, un diplomatico libanés casado con una catalana exi-
liada tras la guerra civil, Laura. Sus vidas se separaron dramaticamen-
te, teniendo que vivir su amor al limite de lo inverosimil. Como el res-
to de libro, son historias reales, tan auténticas e impactantes que re-
sulta dificil sustraerse a la emocion. Son las mismas historias que L6-
pez Villa cuenta en sus conferencias sobre liderazgo y relaciones hu-
manas. La primera edicién -4.000 ejemplares- esta a punto de agotar-
sey se espera la segunda para después del verano. El autor prepara ya
el segundo libro de una trilogia del que “Re-Ser” es sélo el primero. Ad-
vierte con sutil perspicacia que “el mejor del todos sera el tercero”.

vio, la envidia, el mobing, el yo puedo
ganar a costa de que tu pierdas... Es
una filosofia de vida que estamos muy
acostumbrados a ver en el mundo de
la empresa y que es efectiva... a muy
corto plazo. A medio ylargo plazo re-
sulta muy toxica.

¢Qué porcentaje de empresas diria que
existe?

Existen casos, aunque cuesta encon-
trarlos. ;Como puedes convencer a un
operario que pone un tornillo en una
cadena de montaje que sienta estima
por este trabajo que hace durante
ocho horas?

»Pues se llegan a encontrar casos,
trabajando temas personales, en que
estas personas son capaces de en-
contrar un sentido a esta cosa tan dura
que esta haciendo. Es un tema de per-
cepcion y de filosofia de vida perso-
nal.

¢Qué tipo de empresas recurren a un
coach?

Suelen hacerlo empresas que estdn en
crisis. Cuando las cosas van bien, el
jefe puede plantearse ser un tirano,
pero cuando van mal, sé pregunta qué
puede hacer mejor cuando ya ha in-
vertido en todos los &mbitos de ges-
tién y se da cuenta de que se ha olvi-
dado de las personas.

¢Qué tamaiio tienen?

Hay de todo, pero principalmente son
empresas medianas. La mds grande
con la que trabajo yo tiene 300 em-
pleados.

¢Cuando apareci6 el coaching?

En realidad es una forma de etiquetar
una actitud humana que siempre ha
existido: el acompanamiento. En
tiempos de los primeros cristianos, el
padrino acompafaba al bautizado en

Santi Lopez Villa (Sabadell, 1972)
trabaja como consultor de re-
cursos humanos y coach perso-
nal y profesional. Estudi6 psico-
logiay se especializ6 en el desa-
rrolloy calidad personal. A los 20
anos empez6 a trabajar aten-
diendo a enfermos terminales de
sida, en Barcelona. En 1992 entr6
como becario en un gabinete de
psicologia escolary mas tarde
trabajo en procesos de coaching
en el mundo de la prostitucion.
Ahora trabaja como consultor de
recursos humanos y en la for-
macion de lideres empresariales
y politicos. Ade-
mas imparte cla-
Ses y seminarios
sobre liderazgo y
comunicacion, inteligencia emo-
cional y resolucién de conflictos
y mediacion. Se ha implicado en
proyectos educativos para el
Ayuntamiento de Barcelona.
También destaca su participa-
cién en foros relacionados con la
cultura de paz entre Palestina e
Israel, donde ha ofrecido confe-
rencias y formacién en temas de
mediacion y resolucién de con-
flictos. Soltero y sin compromi-
so, le gusta la natacién y la mon-
tafay esun gran aficionadoala
masica. Tocd en el metro de Bar-
celona durante dos afios, al salir
del trabajo, por divertimento. “En
dos horas sacaba 5 mil pesetas”,
recuerda. Y cultiva la amistad,
que define como “un deporte
que pone el corazén en forma”.

PERFIL

el camino de la fe: eraun coach. El
confesor, ha sido lo mismo y el asesor
delrey, también.Y el amigo de toda la
vida, ese es un gran coach: es el que
nos escucha, nos pregunta, nos hace
pensar, nos quiere... Dentro del acom-
panamiento, hay que distinguir cua-
tro roles, que los que nos dedicamos
a esto deberfamos asumir.

¢Cuales son?

El cientifico, que permite dar a nues-
tro cliente explicaciones reales, cien-
tificas. Luego estd el sacerdote, el con-
fesor: el cliente necesita ser escucha-
do y reconciliarse, entrar en paz con-
sigo mismo. Luego hay otro rol muy
interesante, que es el de la prostituta
que mds alld de vender su cuerpo, co-
merciando con las emociones de su
cliente. De hecho, los clientes habi-
tuales no suelen ir con ellas para man-
tener relaciones sexuales, sino que van
mucho mas alld. Un terapeuta tam-
bién debe saber tener esta implicacién
emocional, hacer ese efecto espejo en
suacompanante. Y finalmente, estd el
rol del gur: es el que pone unaluz en
medio de la oscuridad, que nos pue-
de orientar en un momento de en-
contrarse muy perdido.

¢Y todo eso se aprende?

Esta profesion es una actitud. Quien
quiera ejercerla tiene que pasar por la
universidad. Pero serfa muy impor-
tante que se impartieran transversal-
mente asignaturas que hablasen de fi-
losofias personales. Entiendo que to-
daslas personas estamos necesitados
de recibir ayuda, pero no todas tene-
mos la preparacién para poder ayu-
dar. Y la preparacién no es una cues-
tién técnica, sino de actitud personal.



