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Sinopsis.

En la ultima década y media hemos trabajado con miles de entre-
nadores personales, en diferentes paises, con el objetivo de ayudarles a
poder vivir de su pasion por el fitness. Durante este tiempo, descubri-
mos que el éxito de los profesionales del entrenamiento personal, en
cualquier parte del mundo, depende de la correcta combinacion de tres
elementos: confianza, respeto y presencia. Casualmente, estos tres
elementos conforman a su vez los pilares sobre los que se construye
el carisma de cualquier persona.

En las paginas de este libro descubriras herramientas especificas
para desarrollar la confianza, el respeto —profesional y personal-y
tu presencia —tanto fisica, como emocional y cognitiva—. El trayecto
que vas a recorrer durante el proceso para aumentar tu carisma dista
mucho de ser lineal, en algunas ocasiones tendras la sensacion de que
vuelves a un punto anterior, como si fueras avanzando y retrocediendo
sin un orden especifico. Nada mas lejos de la realidad, el sistema esta
perfectamente disefiado para que aprendas y avances de la forma mas
efectiva posible; y es por este motivo que la organizacion del libro se
basa en una espiral, con la que poco a poco ir consolidando lo que vas
aprendiendo.
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Al finalizar con éxito los diferentes ejercicios que componen el
plan de entrenamiento que te proponemos, no solo potenciards tu ca-
risma en el ambito profesional —lo que te facilitard poder vivir de tu
pasion—, sino que, ademas, disfrutaras de los beneficios de activar
tus “musculos” del carisma en tu vida personal; ayudandote a dis-
frutar de una vida y de unas relaciones mas plenas y satisfactorias.
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Los objetivos claros: Para qué has de
comprar este libro.

Vivir del entrenamiento personal es un deporte de alto rendimien-
to, que exige que des lo mdaximo de ti en cada momento.

José Luis Velasco

Si hay algo que muchas veces echo de menos cuando estoy ho-
jeando un libro antes de comprarlo, es la posibilidad de tener claro qué
es lo que quiere aportarme el autor y qué beneficio obtendré en caso de
que me decida a leerlo. Imagino que esto mismo te ha pasado a ti en
mas de una ocasion. Por ello, quiero ser totalmente transparente sobre
cual es el objetivo fundamental que me ha guiado durante la escritura
de estas paginas, y asi puedas animarte de una forma mas rapida a leer-
lo.

Después de mucho pensarlo, finalmente he decidido elegir un uni-
co objetivo fundamental, pues, me parece que esto nos facilitard, tanto
a ti como a mi, estar enfocados en cudl es nuestra meta; y asi evitar que
nos vayamos por las ramas y terminemos en algin lugar donde no te-
niamos pensado llegar. Ademas, me ayudara a cribar la enorme canti-
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dad de material del que dispongo y centrarme en aquél que es mas efi-
ciente para tu entrenamiento en el desarrollo del carisma.

El desafio que te propongo, no es otro que ayudarte a que puedas
vivir de tu pasion por el entrenamiento personal, lo que te permitira
poder presentarte ante cualquier persona como un entrenador personal
profesional sin transmitir la mas minima duda. Esto solo es posible si
eres capaz de tener unos ingresos recurrentes que te den la estabilidad
econdmica que cualquier persona necesita en esta sociedad.

De la misma manera que saber medicina y tener un titulo universi-
tario en Medicina no te convierte en médico, ni saber leyes, ser grado o
licenciado en Derecho tampoco te convierte en abogado; saber de en-
trenamiento personal, o incluso haberte titulado en Ciencias de la Ac-
tividad Fisica y del Deporte no te convierte en entrenador personal. Un
entrenador personal profesional es aquella persona que se gana la
vida como entrenador personal. Es decir, aquella que la totalidad o
la mayor parte de sus ingresos proviene del entrenamiento perso-
nal.

Los ingresos en nuestro sector s6lo tienen una forma de lograrse: la
venta. Y posiblemente la manera mas rapida de consolidar un sistema
de ventas eficientes sea mejorar el ratio de cierre! que consigues des-
pués de la entrevista de valoracion? o de la sesion de prueba con tu
cliente potencial. Pero, seamos mas especificos. Basandome en mi ex-
periencia profesional ayudando a miles de entrenadores personales,
estoy convencido de que, si sigues con disciplina, decision y rigurosi-
dad lo que voy a ir explicandote y pidiéndote que hagas, podrés incre-

! Los ratios son una manera rapida y sencilla de conocer como de eficientes somos con
nuestra actividad de ventas. Recuerda que si algo no se mide, no se puede gestionar.
Todo entrenador personal auténomo debe saber cuales son sus ratios y debe estar con-
tinuamente enfocado en coémo mejorarlos, para convertirse en el gestor de sus resulta-
dos. El Ratio de Cierre determina el porcentaje de ventas que hemos realizado sobre el
total de personas que se han presentado a la cita.

2 La mayoria de entrenadores personales profesionales con los que he colaborado en
diferentes paises del mundo, tienen un método de trabajo muy parecido para la capta-
cion de clientes. Basicamente, lo que suelen hacer es, después de establecer contacto
con el cliente potencial, se le invita a que haga una prueba del tipo de servicios que
ofrece. Esta prueba puede ser desde una entrevista de valoracion, a partir de la que se
establecen unos objetivos, hasta una sesion completa de entrenamiento personal o en
pequeifio grupo de entrenamiento.

10
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mentar tus ventas y reducir el nimero de personas que no renuevan su
contrato contigo. Es decir, lo que te estoy proponiendo es aumentar
exponencialmente tus ingresos. Suena interesante, ;verdad?

Como eres una persona inteligente imagino que pondras en duda lo
que te he comentado en el parrafo anterior, pues puede sonar a “pro-
ducto milagro”, o a un burdo “truco de magia”. Y esto me hace recor-
dar la tercera ley de Sir Arthur Charles Clarke:

“Toda tecnologia lo suficientemente avanzada es indistinguible de
la magia”.

Sin embargo, de lo que estamos hablando es de aumentar tu caris-
ma para que impacte en tus competencias para captar, fidelidad, retener
y recuperar clientes.

Segun vayas avanzando en las paginas del libro, iras descubriendo
que la propuesta que te hago tiene un profundo fundamento cientifico,
y cierta dosis de intuiciéon consolidada por los hechos. Lo que en un
primer momento puede parecer un planteamiento un tanto superficial,
realmente tiene un trasfondo mucho mas riguroso de lo que podria pa-
recer.

Por supuesto, poco a poco apreciards tu evolucion en diferentes
aspectos de tus competencias y habilidades sociales, no so6lo en el as-
pecto profesional, sino también en el personal; pero digamos que eso
son los beneficios colaterales de comprometerte seriamente con el reto
de mejorar tu carisma; y que prefiero que vayas descubriendo por ti
mismo, sin ningln tipo de expectativas sobre ellas.

Mi compromiso contigo es no reservarme nada de lo que sé que
realmente funciona, y a cambio tan sélo pido que te des la oportunidad
de aprender, poner en practica y finalmente entender los secretos del
carisma. Estoy absolutamente convencido, de que el contenido de este
libro te cambiara la vida, tal y como lo ha hecho ya con miles de entre-
nadores personales en todo el mundo. Y qué mejor manera de demos-
trarlo que empezando desde ya con un pequefio consejo practico.

11
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Un consejo para aumentar tu carisma inmediatamente y sin

esfuerzo.

Ya que te has interesado por este libro, y te has tomado la molestia

de leer hasta aqui, me gustaria adelantarte un pequeno ejemplo del tipo
de recursos que iras aprendiendo a lo largo de él.

Una manera segura, eficaz y rapida de mejorar tu carisma, desde

ya mismo, es poner en practica las siguientes 4 recomendaciones desde
tu préxima conversacion, ya sea con un desconocido o con un amigo
de toda la vida. Lo que te propongo que hagas es lo siguiente:

Cada vez que termines una frase, para trasmitir mayor confian-
za en lo que dices y en porqué lo dices, debes bajar el tono de
VOZ.

Cuando estés escuchando a alguien atentamente, reduce la fre-
cuencia y la rapidez con la que asientes (este es un error al que
contribuyen erroneas teorias de escucha activa); e inclina lige-
ramente la cabeza hacia la derecha.

Inclina tu cuerpo levemente hacia tu interlocutor. Asi le envia-
ras un mensaje no verbal de interés por lo que te esta diciendo.

Antes de empezar a hablar, cuenta mentalmente 3 segundos.
Esto te servira para que no interrumpas a la persona con la que
estas hablando, en caso de que no haya terminado; ademas, te
ayudara a controlar el uso de muletillas del lenguaje —en caso
de que las tengas—.

Mas adelante te explicaré como llevar a cabo perfectamente estos

consejos, y también aprenderas el motivo por el que funcionan. Y si
tienes dudas sobre si comprar o no este libro, prueba este pequefio con-
sejo en tu siguiente conversacion, y cuando compruebes lo eficaz que
es, veras como tus dudas desapareceran por completo.

12
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Las alternativas a este libro.

“La vida, que es ante todo lo que podemos ser, vida posible, es
también y por lo mismo, decidir entre las posibilidades, lo que en efec-
to vamos a ser.”

José Ortega y Gasset

La mayoria de personas que leen este libro estan motivadas por
cierta insatisfaccion profesional, ya sea porque no estan alcanzando los
resultados que esperaban, o porque quieren mejorar los que se habian
planteado en un primer momento. Parte de estas personas, tal vez crean
que el secreto de su €xito esta en conocer algunas “féormulas magicas”
que les permitan cambiar a los demas para que se conviertan en fieles
seguidores de sus servicios de entrenamiento personal. Nada mas lejos
de la realidad.

Otra parte, un poco mas conscientes de como funcionan las cosas
en realidad, saben que el Uinico cambio sobre el que tienen algin tipo
de influencia es sobre ellos mismos. Y, por lo tanto, deben cambiarse
para poder tener alguna oportunidad en su intento de seduccion de los
escurridizos y picardeados clientes.

13
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Como ya conoces, este libro trata sobre como debes cambiar tu
para modificar el comportamiento de tus clientes actuales y potencia-
les, y animarles, no solo a que prueben tu manera de trabajar, sino a
que sean tus fieles consumidores durante mucho tiempo.

Para llegar a este fin, el proceso de entrenamiento que te voy a
proponer, al igual que cualquier otro proceso de entrenamiento verda-
deramente eficaz, no serd sencillo, aunque si facil. Empezaremos desde
un visién mas abstracta, en la que paso a paso iremos estableciendo
solidos conceptos que nos serviran para ir avanzando hasta cuestiones
mucho mas pragmaticas y de aplicacion a tu vida cotidiana. En algunas
ocasiones es posible que te sientas algo desconcertado haciendo, recor-
dando o simplemente imaginadndote mientras realizas alguno de los
ejercicios que te voy a proponer. Al igual que en muchos otros aparta-
dos de la vida, aquellos que finalmente desarrollaran su carisma seran
los que se mantengan constantes y disciplinados durante todo el proce-
so. Como irds comprobando a lo largo del libro, los ejercicios que de-
bes realizar son bastante sencillos y no necesitas nada en especial para
realizarlos, a excepcién de un poco de voluntad. Y te aseguro que
cuando llegues a la meta, la satisfaccion y los resultados que lograras te
sorprenderan.

Personalmente no conozco ninglin otro sistema de formacion para
mejorar los resultados de tu negocio de entrenamiento personal, y por
lo tanto para sentirte orgullo de ti mismo, tan eficaz y eficiente como la
combinacion de Entrena Tu Carisma y El Método Capitan PT. Sin
embargo, si que existen otras 3 estrategias, que aplicadas en pequefias
dosis pueden tener cierta eficacia para mantener tu ego a salvo, pero,
que al utilizarlas en exceso se convierten en verdaderos venenos para
tu éxito y tu felicidad, tanto profesional como personal. Realmente no
resuelven el problema al que te enfrentas y, ademas, contribuyen a
mantenerlo e incluso a reforzarlo en el tiempo.

Las 3 alternativas a las que estoy haciendo referencia son:

La queja (lamentarse).

Esta es la mas difundida de todas ellas para justificar que los resul-
tados profesionales que estas alcanzo no estén a la altura de tus expec-
tativas. Nos quejamos por todo para poder explicar la falta de clientes,
que los clientes no consigan sus resultados, que no renueven su com-
promiso con nosotros, etcétera. Entre las quejas que mas suelo escu-

14
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char por los profesionales del fitness tenemos las siguientes: que los
clientes no tienen dinero, que estamos en crisis, que el cliente realmen-
te no estaba comprometido con su objetivo, que el cliente no era disci-
plinado con las indicaciones que le daba, que estaba lloviendo y por
eso no ha acudido a Ia cita, etcétera. Nos quejamos porque sentimos
que el mundo no es justo con nosotros, que no tenemos la suerte
necesaria para que nuestro negocio pueda lograr el tamafio que
realmente merecemos; de que otros hayan podido montar un cen-
tro de entrenamiento sin esfuerzo, porque las circunstancias de la
vida les ha permitido disponer de un dinero para hacer una inver-
sion del que ta no dispones, etcétera. Lo dicho, nos quejamos por
todo.

El problema de la queja es que, una vez que le das la posibilidad de
manifestarse en tus pensamientos, te atrapa. Es como si quedaras hip-
notizado por sus argumentos y empieza a consumir todos tus recursos
mentales para encontrar cada vez mas pruebas que justifiquen la vera-
cidad y pertinencia de tu queja.

La gran trampa de la queja es que es la aliada estratégica del con-
formismo, y enemiga de la accion para el cambio. En el momento en el
que empezamos a quejarnos, inconscientemente comenzamos a cons-
truir un muro delante de nuestro objetivo. Cada queja es una linea de
ladrillos. Cuando queremos darnos cuenta, hemos levantado un muro
tan alto, y en apariencia tan infranqueable, que no nos queda mas re-
medio que conformarnos con la situacion que nos desagrada; y nos
queda como unico recurso para salvaguardar el ego, la queja por nues-
tra falta de fortuna.

La queja nos sirve para todo: para algo que nos sucedio hace tiem-
po, que nos sucede justo en este instante, ¢ incluso para algo que pre-
vemos nos pueda suceder en el futuro. Podemos quejarnos solos o en
compafiia. Con grandes aspavientos, o de manera queda e impercepti-
ble. Y por si fuera poco, la mayoria de la veces, podremos quejarnos
con razon, no tendremos que traicionar ni a la 16gica, ni al sentido co-
mun, ni a la ética, ni a la estética para quejarnos. La queja es tan flexi-
ble, tan versatil, tan comoda, que se convierte en una tentacion ante la
que es casi imposible no sucumbir. Especialmente si con la queja po-
demos echar la culpa a otro sobre nuestra situacion.

Caer atrapado en las garras de la queja es, sin embargo, muy senci-
llo, debido a que con un pequefio esfuerzo —el de quejarnos— pode-

15
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mos obtener un gran resultado: convertirnos en la victima de una injus-
ticia. En el papel de victima tenemos la posibilidad de reclamar la repa-
racion, aunque sea moral, por el mal al que se nos ha condenado; po-
demos esperar el apoyo y la comprension de todos nuestros seres que-
ridos; y, ademads, evitaremos tener que arriesgarnos para enfrentarnos a
nuestro reto, y asi tener que exponernos a la posibilidad del fracaso.

Cuanto mas esfuerzos dediquemos a la queja, més razones encon-
traremos para quejarnos y menos recursos dispondremos para hacer lo
necesario para cambiar la situacion. Y lo peor de todo, la queja nos si-
tia en una posicion de incapacidad, nos quejamos ante algo o alguien
que tiene la “capacidad” de solucionar nuestro problema. Cada vez que
nos quejamos, menos responsables y capacitados nos sentimos de ser
parte de la solucion. Ahora ve, y quéjate si te atreves.

La asertividad expansiva (imponer el propio criterio).

Esta forma de actuar estd muy conectada con la mal entendida
asertividad. Bésicamente consiste en afrontar las situaciones que nos
desagradan, o de las que no obtenemos los resultados que esperamos,
reafirmando nuestra eleccién y manifestando que esa es la manera
como nosotros hacemos las cosas; al que le guste, bien, y al que no,
que se fastidie.

Aunque sea sorprendente, esta es una forma de actuar con la que
me he encontrado en muchas ocasiones al tratar con entrenadores per-
sonales. Es mas, la posibilidad de que se utilice este tipo de argumento
es directamente proporcional a un mayor conocimiento técnico. Es de-
cir, cuanto mas preparado esta técnicamente un entrenador personal,
mayores son las posibilidades de que actlie de esta forma ante situacio-
nes en las que no esté logrando el éxito profesional que esperaba.

Es como si la competencia y el conocimiento cientifico fomentase
en estos individuos una especie de “pensamiento L’Oreal” —porque
yo lo valgo—. Y una mente perfectamente flexible y permeable a las
innovaciones del conocimiento cientifico del entrenamiento personal,
se anquilosara y sufrira de una inflexibilidad absoluta en el resto de
aspectos de su negocio. Parece que estuvieran esperando a que una es-
pecie de Justicia Natural actie, para darles la razon y asegurarles la
victoria final sobre todos aquellos clientes potenciales, que fueron in-
capaces de reconocer su enorme talento. Da la sensacion de que vivie-
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ran convencidos de que el mundo les debe pleitesias y tiene que adap-
tarse a ellos, pues son los poseedores de la verdad absoluta.

La inteligencia emocional anestésica (inhibidor emocional
para apagar nuestros deseos).

Cuando actuamos de esta manera, lo que estamos haciendo es re-
nunciar a ser honestos con nosotros mismos, pues, nos negamos a ver
—y reconocer— que la situacién no esta a la altura de nuestras expec-
tativas. Es como si nos pusiéramos una venda en los 0jos que nos sirve
para no prestar atencion a lo que nos incomoda.

En los cimientos de esta manera de comportarse esta el temor al
conflicto, que posiblemente surgird si tratamos de conseguir aquello
que deseamos. Preferimos reprimir nuestros suefios por “el bien co-
mun”, Tememos que enfrentarnos a los otros suponga que dejen de
“querernos” y terminemos solos. Es una especie de “empatia implosi-
va”, donde utilizamos las emociones que percibimos en los demds para
justificar nuestro propio autosabotaje, como un ejercicio de sacrificio
por el bien del otro o de la relacion, por encima del nuestro.

Este tipo de comportamiento suele ser uno de los errores mas leta-
les para la gestion de la agenda del entrenador personal —que por otro
lado, es la columna vertebral para el éxito de su negocio—. El entrena-
dor personal se resiste a tener las conversaciones necesarias con los
clientes, para prevenir o reconducir el exceso de cancelaciones y cam-
bios en el ultimo momento de sesiones de entrenamiento. Teme que si
plantea de forma directa este asunto, los clientes potenciales no contra-
taran sus servicios, y los que ya lo han contratado se sentiran molestos
y no continuaran con ¢l. Paradojicamente, no atajar este tipo de situa-
ciones, conlleva que antes o después el negocio se resienta muy nega-
tivamente.

Entrenar tu carisma es una de las pocas herramientas que conozco
realmente ttiles para no caer en la trampa de estas tres estrategias trai-
doras, que en vez de solucionar el problema al que nos enfrentamos lo
que hacen es complicarlo cada vez mas cuanto mas las utilizamos.

Parate a pensar por unos instantes, cuantas veces has utilizado es-
tas falsas estrategias —la queja, imponer el propio criterio y hacer
como que todo va bien—, y cuales han sido los resultados que has lo-
grado. Y ahora preguntate si crees que tu futuro como entrenador per-
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sonal mejorara o empeorara si las sigues utilizando cada vez que te
enfrentes a un problema. Si crees que tu futuro profesional empeorara
si continuas utilizando estas tres pérfidas estrategias, sigue leyendo y
descubriras una forma mas eficiente de afrontar tus retos.

Es evidente que nos es imposible cambiar el comportamiento de
los demas, y la tinica oportunidad que tenemos de conseguir nuestros
suefios es cambiarnos a nosotros mismos. Al cambiarnos a nosotros,
interactuaremos con los demas de una forma diferente a como lo he-
mos hecho hasta ahora, e inevitablemente tendremos resultados dife-
rentes. Si somos capaces de cambiarnos para reaccionar de la manera
adecuada, y asi solucionar los problemas, estaremos en el camino ade-
cuado. De esto trata este libro.
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Las 3 caracteristicas fundamentales del
Entrenador Personal.

“Es un deber del hombre el emprender la conquista de su persona-
lidad; es menester que su desarrollo sea su obra propia.”

Pierre-Simon Ballanche

Cualquiera que tenga cierta experiencia en el sector de la actividad
fisica y del deporte, puede constatar el aumento del interés que se vive
en nuestra sociedad sobre todo lo concerniente al entrenamiento perso-
nal. Cada vez que cuento a alguien que parte de mi bagaje profesional
esta vinculado al mundo del entrenamiento personal, en algiin momen-
to de la conversacion antes o después, se repite de manera casi inevita-
ble la misma pregunta:—, Y como puedo saber si un entrenador perso-
nal es bueno o no?—.

A lo largo del tiempo mi respuesta a esta pregunta ha ido perfec-
cionandose, haciéndose cada vez mas precisa. Hace afios necesitaba
bastante tiempo para poder definir una serie de competencias con las
que tratar de establecer el perfil del entrenador personal ideal. Como es
logico, después de los primeros minutos de mi disertacion, la atencion
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de mi incauto interlocutor se extraviaba, y yo perdia una magnifica
oportunidad para incrementar su interés por el entrenamiento personal
y aumentar las posibilidades de negocio del sector.

Afortunadamente, con el paso del tiempo se ha producido un au-
mento de mis conocimientos y de mi experiencia, y ahora apenas nece-
sito unos pocos segundos para poder dar respuesta a esta pregunta; y
asi poder encauzar la conversacion de una manera mucho mas dinami-
ca, interesante y productiva.

La respuesta viene a ser algo parecido a la siguiente:

—Para poder hacerte una idea de si estas ante un buen entrenador
personal, desde mi punto de vista, basicamente tienes que tener en
cuenta tres rasgos: confianza, respeto y presencia—. Miro fijamente a
la persona, a la vez que sonrio, y contintio.

—Simplificandolo mucho, la confianza podemos vincularla con la
conexion personal que tienes con esa persona. El respeto, por el con-
trario, va mas aparejado al nivel de competencia profesional que le
atribuyes. Y, por ultimo, la presencia seria la sensacion que tienes de si
ese entrenador personal esta totalmente comprometido contigo para
ayudarte a alcanzar tus objetivos—.

En este momento suelo hacer una breve pausa para que la persona
asimile la respuesta que acabo de darle. Y antes de que pueda articular
palabra digo:

—Seguro que te estas preguntado, de qué manera puedes saber si
el susodicho entrenador personal reune estas caracteristicas de con-
fianza, respeto y presencia. Pues es muy sencillo. Tan solo tienes que
hacerte tres preguntas para poder determinar qué es lo que te dice tu
intuicion—.

Como imaginaras este es otro fantastico momento para hacer una
pequefia pausa, volver a sonreir y mirar directamente a los ojos de la
persona.

—La primera pregunta es para determinar el nivel de confianza
que el personal trainer me ha transmitido: jes una persona con la que
me gustaria pasar tiempo? Si la respuesta es si, vamos por buen ca-
mino. La segunda pregunta estd destinada a la percepcion de respeto:
Jesta persona puede ayudarme a alcanzar mis objetivos? Y la tercera
pregunta es con la que nos haremos una idea del nivel de presencia:
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;Me presta su total atencion cuando interactua conmigo o, a veces,
parece que se distrae?—.

Una nueva pausa con sonrisa incluida.

—Evidentemente, dependiendo de los rasgos de cada persona, en
el entrenador personal deberd primar mas la confianza, el respeto o la
presencia—.

A partir de este punto la conversacion puede desviarse hacia cual-
quier otro tema, lo que suele suceder cuando el interés por lo que hago
era una simple cuestion de cortesia, o podemos profundizar mas en el
mundo de los entrenadores personales.

Lo bueno es enemigo de lo excelente.

Como es logico, el abanico de personas que se interesan por este
tipo de cuestiones es bastante amplio. Sin embargo, podemos reducirlo
a tres grupos basicos: los posibles clientes de entrenamiento personal,
los empresarios de empresas de entrenamiento personal y los profesio-
nales del entrenamiento personal —y/o aquellos que desean serlo—.
Veamos con un poco de detalle cudles son los intereses que empujan a
las personas que se integran en cada uno de los tres grupos a interesar-
se por mis conclusiones.

Empecemos por el principio. A pesar de lo que nos pueda parecer a
primera impresion, especialmente cuando analizamos con un poco de
detenimiento el nivel técnico de muchos de los supuestos gurius del
fitness en las redes sociales, la cultura deportiva en la mayoria de pai-
ses va aumentando paulatinamente desde hace varios afios. Esto con-
lleva que la exigencia del consumidor hacia el servicio que recibe por
parte del entrenador sea cada vez mayor.

Sin embargo, el principal error que cometen los entrenadores per-
sonales profesionales, es creer que la calidad del servicio que los clien-
tes buscan se satisface simplemente con unos buenos conocimientos
técnicos. Como ya te conté en el libro “El Método Capitin PT”, la
capacidad técnica apenas supone el 20% de los requisitos necesarios
para poder vivir del entrenamiento personal. Y el que un entrenador
personal no sea plenamente consciente de esto es la principal causa de
su fracaso profesional en el medio y largo plazo. Muchos son los clien-
tes que huyen de los entrenadores personales obsesionados con la téc-
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nica, pero que descuidan el resto de aspectos claves para lograr la ad-
herencia de aquéllos al ejercicio y, por ende, a alcanzar sus objetivos.

Este es el principal motivo por el que los entrenadores profesiona-
les se interesan por esta cuestion y terminan poniéndose en contacto
conmigo. Pues, van mal viviendo de su profesion sin terminar de con-
solidar su negocio y de lograr cierta estabilidad econémica, que les
permita no s6lo vivir con un mayor desahogo, sino, especialmente, te-
ner la sensacion de que son ellos los que controlan su futuro profesio-
nal y no el azar.

En resumen, nos enfrentamos a un cliente cada vez mas formado,
informado y exigente, que demanda del entrenador personal no so6lo
unos solidos conocimientos técnicos, sino que ademas sea capaz de
superar sus expectativas en cuanto a la calidad del servicio global de
entrenamiento personal. Y no debemos olvidar que dichas expectativas,
no vienen determinadas por la media de nuestro sector —que esta muy
por debajo de lo deseable—, al contrario, se establecen por el conjunto
de experiencias que el consumidor tiene como tal al relacionarse con la
totalidad de productos y servicios que encuentra a su disposicion en el
mercado.

Por otro lado, los empresarios del sector de la actividad fisica y del
deporte, especialmente aquellos que tienen instalaciones deportivas en
las que prestan el servicio de entrenamiento personal, son cada vez mas
conscientes de la necesidad de tener un equipo muy profesionalizado
que satisfaga las necesidades de los clientes que hemos visto con ante-
lacion. Esto hace que deban ser extremadamente rigurosos a la hora de
contratar a un entrenador personal, pues, debido al fuerte vinculo que
deben desarrollar con los clientes —a través de una intensa relacion de
confianza—, no pueden permitirse equivocarse en la seleccion.

Alguien me contd hace afios que la confianza es como pequefia
taza de porcelana, que una vez que se rompe, por muy bien que trates
de recomponerla —pegarla—, nunca volvera a ser como antes. La ma-
yoria de las veces, la taza que se rompe, tras repararla, pierde gran par-
te de la belleza y de la armonia que tenia antes del accidente. Son muy
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pocos los “maestros del kintsukuroi3 de las relaciones humanas” capa-
ces de aumentar la intensidad de la relacion, después de haberla hecho
saltar en aficos. Es por esta dificultad a la hora de reparar la confianza
defraudada, por lo que ultimamente estd aumentando el nimero de
empresarios con los que me encuentro que han decidido eliminar el
servicio de entrenamiento personal por no poder asegurar un producto
de calidad. Lo que es una prueba mas de la fantéastica oportunidad que
los buenos profesionales tienen de poder construir un negocio muy ren-
table, solido y estable si hacen aquello que deben hacer.

Por ultimo, el grupo con el que mas contacto tengo es el de los en-
trenadores personales. Cada vez son mas aquellos que, como td, en-
tienden que su futuro pasa por dejar de ser buenos entrenadores perso-
nales y convertirse en excelentes. Parafraseando a Jin Collins —en su
obra “Good to Great” (traducida al espariol como “Empresas que so-
bresalen”)—, “lo bueno es enemigo de lo excelente”; lo que explica
porqué tantos buenos entrenadores no logran ser excelentes, al confor-
marse con ser simplemente buenos. Sin embargo, el ansia de una ma-
yor calidad en el servicio a los clientes es tan voraz que dia a dia au-
menta su exigencia. Cada vez son menos los que se conforman con lo
bueno y la inmensa mayoria exigen lo excelente.

Como te demostraré en este libro, la excelencia de un entrenador
personal esta mas alla de los conocimientos técnicos. Para lograrla, hay
que entrenar y desarrollar cada uno de los tres pilares sobre los que se
construye el carisma: la presencia, el respeto y la confianza.

Al igual que td, son muchisimos los entrenadores personales que
han leido, estan leyendo o leeran este libro. Seguramente, la mayoria
de ellos no completaran el entrenamiento con la constancia necesaria; y
seran solo unos pocos los que se tomen su desarrollo del carisma en
serio. AUn asi, este pequefio porcentaje ya supone un gran niamero de
profesionales ofreciendo un servicio de entrenamiento personal exce-
lente. Ellos son los que, poco a poco, aumentan la calidad de su pro-

3 El Kintsukuroi (del japonés: reparacion de oro) es una técnica japonesa para arreglar
ceramica con un barniz de resina al que se mezcla con polvo de oro, plata o platino.
Este arte es parte de una filosofia que entiende que las roturas y su reparacion son parte
de la vida del objeto y revelan su exclusividad. En vez de esconderse, deben mostrarse
realzandolas de tal manera que la belleza de la ceramica se realce con los avatares de
su propia historia.
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ducto, y con ello las expectativas de los clientes. Si ti no eres uno de
ellos, sencillamente, estas en problemas.

Asi que, (de qué lado quieres estar, del de los buenos o del de los
excelentes?
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El Método Capitan PT.

En el apartado anterior me tomé la libertad de mencionar mi libro
“El Método Capitan PT”, y a pesar de que, si eres entrenador personal
profesional, es muy probable que ya lo hayas leido; permiteme que
haga un muy breve resumen de cuales son los fundamentos del método
para que aquellos que todavia no lo conocen se puedan hacer una idea
de en qué consiste.

El Método Capitan PT se fundamenta en Tres Pilares, sobre los
que se desarrollan una serie de competencias, de comportamientos y de
procesos necesarios para el éxito de cualquier negocio de entrenamien-
to personal o de profesionales de la vida saludable; ya sea éste, el de un
profesional autéonomo, o el de una empresa con decenas de entrenado-
res personales contratados.

Los Tres Pilares de El Método Capitan PT son: las Tres Claves,
los Cuatro Basicos y las Cinco Acciones.
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Las Tres Claves.

Se centran en el desarrollo y maximizacion de las herramientas,
habilidades y conocimientos que ha de poseer todo Entrenador Perso-
nal, para llegar a ser un profesional con altos niveles de calidad y, por
lo tanto, de resultados. La finalidad de las Tres Claves es garantizar
que, como Entrenador Personal, logres que tu cliente alcance el objeti-
vo que se ha planteado, en el tiempo y con los recursos establecidos.

Las Tres Claves actuan sobre el cliente, y se fundamentan en las
competencias del Entrenador Personal.

Las Tres Claves son: Resultados, Comunicacion y Relacion.

En Resultados nos centraremos en el disefio de la propuesta de va-
lor adecuada a tu cliente ideal, para lo que necesitas saber quién es éste
y viceversa.

Descubriras una herramienta basica de comunicacion que te permi-
tird aumentar tu eficacia y tu productividad como entrenador personal.
(Comunicacion por colores).

Aprenderas a construir relaciones so6lidas con tus clientes, para ha-
cerlas duraderas y rentables.
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Los Cuatro Basicos.

Con ellos, en tu funcion de entrenador personal, podras crear e im-
plementar un modelo de negocio, perfectamente engranado para ser
rentable, en un tiempo breve, con una inversion minima, y mantener
esta rentabilidad de forma permanente.

Los Cuatro Basicos actian sobre el negocio, y se fundamentan en
los procesos que has de llevar a cabo como Entrenador Personal.

Los Cuatro Basicos son: Gestion, Ventas, Marketing y Finanzas.

Las Cinco Acciones.

Estan disefadas para hacer que tu negocio de entrenador personal
esté continuamente enfocado hacia los ingresos, asegurandote el conti-
nuo flujo de dinero, necesario para la viabilidad de tu negocio.

Las Cinco Acciones actian sobre el Entrenador Personal, y se fun-
damentan en los comportamientos que has de desarrollar como tal.

Las Cinco Acciones son: Captar, Fidelizar, Aumentar, Retener y
Recuperar.

El Método Capitan PT y el Carisma.

Es evidente que el desarrollo del carisma impacta de manera direc-
ta en los tres pilares que componen El Método Capitan PT. Sin em-
bargo, debido a la especial conexiéon que tiene con el desarrollo del
propio entrenador personal, su lugar 6ptimo de ubicacion es dentro de
las Tres Claves. Asi que, serda mucho mas facil de integrar los ejerci-
cios de entrenamiento de los elementos que componen el carisma —
confianza, respeto y presencia— cuando estemos trabajando para la
mejora de los resultados, la comunicacion y la relacion. Aunque ello no
quita, que podamos integrarlo en cualquiera de los otros dos pilares.

Al unificar el trabajo con E1 Método Capitan PT y con el carisma
lo que he podido apreciar es que el desarrollo de los entrenadores per-
sonales es mucho mas rapido que al hacerlo por separado; puesto que,
con un mismo ejercicio, estamos impactando a la vez tanto en la parte
de negocio puramente dicha, como en la capacidades y competencias
de la persona. Incluso el aprendizaje entretejido de los diferentes con-
ceptos facilitan la asimilacion tanto en el aspecto cognitivo, como en el
emocional y en el fisico.
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1.1. ;Qué es el carisma?

“El verdadero secreto del carisma es lograr que cada persona que
conoces tenga la sensacion de que, cuando hablan contigo, captan tu
atencion por completo.”

Nick Vujicic

Es una soluciéon muy manida, la de empezar a definir un tema so-
bre el que se va a hablar con profundidad recurriendo a la definicion
del Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola (RAE).
Sin embargo, es una manera muy efectiva de situarnos en un punto de
partida comun, para posteriormente andar el camino hacia un conoci-
miento mucho mas amplio.

En el caso del carisma la definicion de la RAE es la siguiente:

“1. m. Especial capacidad de algunas personas para atraer
o fascinar.”

Y por ver otras acepciones, si lo buscamos en Google, la definicion
que encontramos es:
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“Cualidad o don natural que tiene una persona para atraer
a los demas por su presencia, su palabra o su personalidad.”

Si diéramos por buenas estas definiciones de lo que es el carisma,
estariamos cometiendo un error, y aceptando como validos unos axio-
mas que estan en contra de la realidad de los hechos; pues tanto en el
caso de la RAE, como en el de Google, nos dan a entender que la per-
sona con carisma es una especie de iman para el resto de seres huma-
nos. Y que, con su simple presencia consigue que los demas se inter-
esen en ellos y convertirse en el centro de atencion. Da la sensacion de
que quien goza de este don adopta una actitud pasiva, y que su magne-
tismo natural se encarga de hacer el resto.

Después de haber estudiado a muchas de las persona mas carisma-
ticas de las ultimas décadas, y tras investigar bastante de la literatura
publicada sobre el tema, mi conclusion es que el carisma, al igual que
lo que opina Olivia Fox Cabane#, lejos de ser una consecuencia de un
comportamiento pasivo, es una cualidad que puede construirse desde la
accion consciente, voluntaria y trabajada. La persona carismatica debe
esforzase por serlo, y realizar continuamente una serie de comporta-
mientos que le aseguren que puede mantener su halo carismatico por
mucho tiempo.

El problema de que se cometan estos deslices en determinadas de-
finiciones tiene una importancia mucho mayor que la simple anécdota.
Si somos conscientes de que las personas nos convertimos en lo que
pensamos, y que basicamente pensamos con las palabras, al modificar
las palabras, cambiamos el pensamiento y con ello la realidad que po-
demos construir. Es decir, al prostituir el lenguaje, corrompemos la
realidad.

Aunque esta forma de entender el carisma pueda parecer novedosa,
no es mas que una manera de ser coherente con la fuerza de los hechos,
e incluso con la verdad que se esconde en la etimologia de la propia
palabra. Tal y como indica la propia RAE, la etimologia de “carisma”
es la siguiente:

4 Autora del libro “El Mito del Carisma”, y cuyo trabajo es una gran inspiracion para
esta obra.
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Del latin tardio charisma, y éste del griego yopioua charis-
ma, derivado de yopilecBo1 charizesthai ‘agradar', 'hacer favo-
res’.

Queda claro que carisma proviene de “agradar” y de “hacer favo-
res”, motivo por el cudl, la propuesta de definicion alternativa que voy
a presentarte en breve no es una eleccion caprichosa, sino la conse-
cuencia logica del seguir las normas basicas del sentido comun y de la
funcionalidad practica.

Desde esta posicion, podemos asumir, sin la mas minima duda a
equivocarnos, que el carisma puede ser consecuencia de una accion
premeditada, de un esfuerzo por dar valor a nuestro interlocutor y de
fomentar su deseo de tenernos dentro de su circulo de contactos.

Después de ver todo lo anterior, estamos en disposicion de definir
el carisma, para el fin que pretendemos con este libro, como:

La capacidad de una persona para lograr, de manera premedita-
da, que otra quiera pasar tiempo en su compaiiia.

Como es logico debemos entender “compafiia” en un sentido am-
plio y adaptado a nuestra realidad social, inundada de interacciones a
través de redes sociales y un sin fin de aplicaciones méviles, ya sea en
persona o virtualmente; en directo o en “diferido”, etcétera.

Al aceptar esta definicion, asumimos como cierto que el carisma
no esta vinculado al “ser” de la persona, si no a su “hacer”. El carisma-
tico no lo es por sus atributos personales y/o naturales, sino por su he-
chos, por su puesta premeditada en accion. Y con ello, aceptamos que
cualquier persona puede ser carismatica, ya que para serlo solo es ne-
cesario que se comporte de manera carismatica. En los siguientes capi-
tulos te ensenaré cuales son algunos de los comportamientos mas sen-
cillos y utiles para convertirte en un individuo carismatico.

Otra consecuencia de esta definicion, es que el carisma puede acti-
varse y desactivarse en la persona, lo que dependera de si actia para
generar carisma o no. El carisma asi entendido, no es una cualidad que
se alcance una vez, y ya la tengamos para siempre; todo lo contrario,
tendremos que esforzarnos en comportarnos de la manera adecuada
para lograr tener encendido el halo del carisma en aquellos momentos
en los que nos sea util y necesario.

31



José Luis Velasco Bautista

1.2. El error de la extroversion y el ca-
risma.

“Lo peor no es cometer un error, sino tratar de justificarlo, en vez
de aprovecharlo como aviso providencial de nuestra ligereza o igno-
L3 »

rancia.

Santiago Ramon y Cajal

Uno de los errores mas comunes que solemos cometer a la hora de
tratar de entender qué hace a una persona ser carismatica, y qué es el
carisma, es creer que éste tiene una gran relacion con la extroversion.
Es decir, que una persona extrovertida tienes mas probabilidades de ser
carismatica que una que no lo es. Esta creencia erronea es consecuen-
cia, en parte, de la deficiente definicion que tanto la RAE, como
Google usan; y que gran parte de las obras literarias, cinematograficas,
etcétera, también utilizan paran caracterizar las conductas carismaticas.

Si la relacion entre extroversion y carisma fuera tan evidente como
parece seria facilmente comprobable cientificamente. Bastaria con
buscar algiin perfil profesional en el que el carisma fuera fundamental
para conseguir un alto desempefio, y comprobar que los individuos con
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mejores resultados —los mas carismaticos— tienen unos rasgos marca-
dos de extroversion.

Sin duda alguna, una de las profesiones en las que ser una persona
carismatica mayor impacto puede tener es en la de comercial. Espe-
cialmente cuando la venta debe hacerse en una unica sesion para la que
no se cuenta demasiado tiempo. (Imagino que estaras pensando en la
figura del entrenador personal, que en apenas una hora debe convencer
a su cliente potencial para que contrate sus servicios). Si realmente esto
fuera asi, los mejores vendedores en el sector del fitness tendrian que
ser personas extrovertidas. Y esta fue una de las hipotesis que tratamos
de confirmar en un estudio en el que tuve el privilegio de participar
hace unos afios, cuando en Fitness First tratamos de determinar cuél
era el perfil ideal de los profesionales del fitness en general y de los
vendedores de fitness en particular. Para ello analizamos a los 1.000
profesionales con mejores resultados de la empresa, e hicimos mayor
hincapié en el perfil de los 40 vendedores de fitness con mas €xito en
todo el mundo.

El resultado de este ultimo grupo no nos sirvid para mucho, pues el
porcentaje de introvertidos y de extrovertidos era practicamente el
mismo. Sin embargo, dentro de los 1.000 profesionales, el numero de
extrovertidos era sensiblemente mayor al de introvertidos, como cual-
quiera que conozca el sector del fitness puede apreciar. Asi que, al
combinar ambos resultados llegué a la conclusion de que, en un sector
donde los extrovertidos son mayoria, entre los 40 mejores vendedores
del mundo, esa preponderancia de los extrovertidos habia desapareci-
do. Esto significaba que los introvertidos contaban con cierta ventaja
para las ventas... lo que era totalmente contraintuitivo para mi.

Lamentablemente, la compaiiia no estaba en disposicion de invertir
mas fondos en este tipo de investigaciones, y no pude profundizar mu-
cho sobre el asunto. Sin embargo, investigadores profesionales si que
han estudiado con detalle esta cuestion, dotdndonos de una informa-
cion muy valiosa para fin que perseguimos. Como muestra, vamos a
echar un vistazo a un par de ellos; uno de Adam M. Grant, (Wharton
School - University of Pennsilvania), y otro de Steve W. Martin (Mars-
hall School of Business - University of Southern California), quien es
uno de los mayores especialistas mundiales sobre el uso del lenguaje
de los vendedores y los clientes en la toma de decisiones de compra.
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El estudio del profesor Grant se titula “Rethinking of Extraverted
Sales Ideal”, y en €l estudiéo a mas de 300 vendedores profesionales
durante mas de 3 meses para determinar qué rasgo es el que determina
el éxito en las ventas. La conclusion a la que llega en el estudio es que
los vendedores ambivertidos o versatiles (aquellos capaces de compor-
tarse de una manera extrovertida o introvertida dependiendo de lo que
sea mas conveniente en cada momento, de acuerdo a la situacion o al
perfil del cliente que tienen delante) vendieron un 24% mas que los
vendedores introvertidos y un 32% mas que los vendedores extroverti-
dos. Es decir, los introvertidos vendieron un 8% mas que los extrover-
tidos.

El profesor Martin, en su estudio “The Personality Attributes of
1,000 Top Salespeople” y cuyas conclusiones publico en la Harvard
Business Review, con el titulo “Seven Personality Traits of Top Sales-
people’” explicaba que durante la ultima década habia entrevistado
miles de los mejores vendedores de las principales compafiias del
mundo. Ademas habia hecho test de personalidad a 1.000 de ellas. Su
objetivo era evaluar los rasgos principales de su personalidad (apertura,
conciencia, extroversion, simpatia y emocionalidad negativa), con el
fin de comprender mejor las caracteristicas que los hacia destacar sobre
el resto de comerciales.

Se organizd a los comerciales en tres grupos, dependiendo de los
resultados obtenidos con sus ventas: alto desempefio, desempefio pro-
medio y bajo desempefio. Los resultados de las pruebas de los que ob-
tuvieron mejores resultados se compararon con los de los otros dos
grupos. Las conclusiones del estudio ponen de manifiesto que los ras-
gos clave de la personalidad influyen directamente en el estilo de venta
de los mejores vendedores (alto desempefio) y, en tltima instancia, en
su éxito.

Estos rasgos clave de la personalidad de los mejores comerciales
son:

- La modestia. Contrariamente a los estereotipos convencionales
de que los vendedores exitosos son agresivos y egoistas, el 91% de los
mejores vendedores tenia puntuaciones medias y altas de modestia y
humildad. Ademas, los resultados sugieren que los vendedores mas
lanzados pierden mas clientes de los que ganan.

5 Puedes encontrar el estudio en: https://hbr.org/2011/06/the-seven-personality-traits-o
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- La conciencia. El 85% de los mejores vendedores tenian altos
niveles de conciencia, por lo que podrian describirse como individuos
con un fuerte sentido del deber y de la responsabilidad, ademas de ser
dignos de confianza. Estos vendedores se toman su trabajo muy en se-
rio y se sienten profundamente responsables de los resultados que al-
canzan.

- Orientacion a objetivos. El 84% de los mejores empleados eva-
luados obtuvieron una puntuacion muy alta en la orientacion a objeti-
vos. Estan obsesionados con el logro de los objetivos y miden conti-
nuamente su desempefio en comparacion con €stos.

- Curiosidad. La curiosidad se puede describir como el hambre de
conocimiento e informacion de una persona. El 82% de los mejores
vendedores obtuvieron niveles de curiosidad extremadamente altos.
Los mejores vendedores son naturalmente mas curiosos que sus com-
pafieros de menor rendimiento.

- Falta de sociabilidad. Una de las diferencias mas sorprendentes
entre los mejores vendedores y los que se obtuvieron peores resultado
es su nivel de sociabilidad (preferencia por estar con la gente y la amis-
tad). En general, los de mejor desempefio son un 30% por ciento me-
nos sociables que los vendedores con peores resultados (es decir, lo
peores vendedores son mas sociables).

Segun Martin, la sociabilidad impacta en la dominancia (la capaci-
dad de obtener la obediencia voluntaria de los clientes, de manera que
se sigan las recomendaciones y los consejos del vendedor). Los resul-
tados indican que los vendedores muy sociables estan demasiado co-
nectados con sus clientes y tienen dificultades para establecer la domi-
nancia.

- Falta de desaliento. El1 90% de los mejores vendedores manifes-
td que experimentaban tristeza de forma poco frecuente u ocasional.

Esta caracteristica impacta en su nivel de competitividad. Un por-
centaje muy alto de los mejores vendedores practicaban deportes de
competicidon en secundaria. Parece que hay una correlacion entre los
deportes y el éxito en las ventas, ya que los mejores vendedores son
capaces de manejar las decepciones emocionales, recuperarse de las
pérdidas y prepararse mentalmente para la proxima oportunidad de
competir.

35



José Luis Velasco Bautista

- Falta de autoconciencia mal gestionada. La autoconciencia nos
puede servir de medida de cudn facilmente se avergilienza a alguien. Un
alto nivel de autoconciencia mal gestionada es la timidez y la inhibi-
cion. Menos del cinco por ciento de los mejores empleados tenian altos
niveles de autoconciencia mal gestionada.

Una buena autoconciencia impacta en el nivel de agresividad. Los
mejores vendedores se sienten comodos luchando por su causa y afron-
tando las objeciones, ¢ incluso las quejas de los clientes. Estan orienta-
dos a la accion y no tienen miedo ponerse en contacto con sus clientes
y con los clientes potenciales.

Resulta interesante comprobar que el perfil de los mejores vende-
dores tiende algo mas hacia la introversion que hacia la extroversion.
De hecho, tal y como manifiesta el propio profesor Martin, los rasgos
que buscaba en un primer momento como definitorios de los mejores
vendedores tenian un claro sesgo hacia la extroversion (apertura, con-
ciencia, extroversion, simpatia y emocionalidad negativa); sin embar-
g0, los hechos terminaron imponiéndose.

Seamos sinceros, si me pidieran que adivinara si ti, querido lector,
tienes una mayor tendencia a la introversion o a la extroversion, sin
dudar me decantaria por la primera opcion. ;Por qué? Pues, porque la
lectura, y en especial un libro como este, suele durar poco en las manos
de un extrovertido; asi que, si has llegado hasta aqui, es porque o te
interesa mucho el tema del que estamos hablando, o porque tienes cier-
ta tendencia a la introversion y al conocimiento. Tanto si he acertado,
como si no; el tema de la introversion es un tema sobre el que te vendra
fenomenal ampliar tus conocimientos, puesto que gran parte de los
clientes de entrenamiento personal tienen tendencias introvertidas. Por
ello, te recomiendo que leas las obras de dos de las més reconocidas
autoras que sobre el tema hay en la actualidad: Sylvia Lohken y Susan
Cain (puedes encontrar algunos de sus libros en la bibliografia).
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