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Vivir a
colores
P

ara Revista Ciudadano el haber tenido la 
oportunidad de entrevistar a personas como 
Carlos Silva y Tuti Furlán ha sido como un 

llamado a la reflexión de manera muy positiva y as-
piracional. Escuchar a una pareja que se respeta, se 
admira y se apoya es algo ya casi inexistente.

VIVIR A COLORES no es solamente el nombre del li-
bro de Tuti sino una filosofía de vida que aplican entre 
ellos y exteriorizan hacia los demás. (Puede ver la en-
trevista en video entrando al link)

Con el paso del tiempo hemos tenido la oportunidad 
de mantener una relación de amistad y de apoyo con 
nuestros protagonistas y hemos percibido siempre el 
amor sin egoísmo. 

Guatemala necesita más personas que practiquen este 
modelo de vida, que identifiquen su valor por lo que se 
es, no por lo que otros piensen de uno.

Esta es la lección aprendida en esta entrevista para 
nosotros y para usted, estimado lector. Aunque le sue-
ne cursi, es una realidad inevitable. Si nos amamos a 
nosotros mismos, podremos reconocernos a partir de 
nuestras fortalezas y NO por nuestras debilidades; po-
dremos proyectar a los demás nuestra identidad con 
valía. No es necesario discutir, contradecirse, sentirse 
amenazado, ser egoístas porque unos salen adelante 
y otros no. Saber y reconocer que se logra más en co-
lectivo que discutiendo entre sí, y no solo en pareja, 
sino en familia, en el trabajo, en las redes, en las calles, 
entre amigos.

Podremos tener diferencias de pensamientos, pero 
eso no nos hace mejores o peores, es simplemente 
otra manera de pensar. Participemos en movimientos 
como la Iniciativa “T” de transformación. Luchemos 
por nuestro país, enseñemos bien a nuestros niños, 
eduquemos positivamente más que intelectualmente. 
Seamos agradecidos con la vida y hagamos lo posible 
por VIVIR A COLORES y transformemos nuestro en-
torno. ¡Gracias Tuti y Carlos Silva de Furlán!
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Klaus Littow
Papá en proceso de aprendizaje, es-
poso, apasionado por la vida, amante 
de la familia, explorador del reto, fiel 
creyente de la grandeza en nuestro 
interior,  Ingeniero Químico Industrial, 
Coach Ontológico de vida y negocios, 
Conferencista inspiracional, Asesor 
Estratégico en Ventas, emprendedor, 
visionario, aprendiz de escritor, admi-
rador de la resiliencia. Constructor de 
voluntades de acero.

Carolina Donis
Conferencista Internacional.
Se graduó con honores de la Facul-
tad de Derecho de la Universidad 
Francisco Marroquín en Guatemala 
y luego obtuvo  posgrados en 
la Universidad de Salamanca 
(España), Cambridge (Reino Unido) 
y la Universidad de Harvard (EE.
UU.). Además de esto, cuenta con 
títulos en Consejería Psicológica 
de la Universidad del Valle de 
Guatemala, Cultura y civilización 
francesa (Sorbona-París), Life Coa-
ching y  una certificación de coach 
de liderazgo de la organización de 
John C. Maxwell.

Víctor Argueta
Economista con más de 15 años de 
experiencia en el sector bancario,
más de 8 años de experiencia en la
industria de valores y sector financiero.
Destacándose en el área Operativa, 
Comercial y de Mercadeo.
Actualmente brinda apoyo en
re-estructuración de servicios y
re-enfoque de productos buscando 
mejorar el nivel de servicio y proveer un 
valor agregado a los clientes.

María Andrea Yon Vásquez
Abogada y Notaria.
Asesora Legal en Negocios.
Mediadora Certificada.
Especialización Internacional en 
Resolución de Conflictos Laborales y 
Comerciales.
Especialización en Derecho Público.
Estudios en Protocolo, Relaciones 
Públicas y Marketing Estratégico.
Maestría en Derecho y Negocios 
Internacionales (actualmente).

Cristian Salomoni
Vicepresidente de Aconve
– Asociación de expertos en 
comunicación no verbal–
Director del Máster en
Comunicación no verbal y
detección de mentiras de la
Escuela internacional de
Criminología y Criminalística.

Juan Fernando Campos
Esposo, papá, graduado como ingeniero 
industrial, aunque se define como 
un comunicador por configuración.  
Posee dos certificaciones en Coaching, 
maestría en dirección de medios de 
comunicación, certificado por BiiaLab 
en Empoderamiento del Ser, Marca 
Personal y Hablar en Público y Story 
Telling. Actualmente está cursando el 
Master en Comunicación Empresarial y 
Corporativa.  Ha hecho de los principios 
de comunicación un eje transversal en 
su forma de trabajo pues, como él dice, 
“Todo se trata de comunicar”.

Dr. Andrés Panasiuk
Conocido como uno de los líderes y 
conferencistas internacionales más 
reconocidos en los Estados Unidos y 
Latinoamérica, el Dr. Andrés Pana-
siuk también se ha destacado como 
escritor, maestro y comunicador social 
y es reconocido por ser el fundador 
del Instituto para la Cultura Financiera. 
Ha enseñado alfabetización financiera 
a más de 21 millones de personas 
por medio de sus libros, programas y 
conferencias con temas relacionados 
con la educación al consumidor y la 
economía. Además, es un experto en 
tópicos familiares, religiosos y sociales.
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Revista Ciudadano fue elaborada con propósito e intención de brindar oportunidad a los niños del Distrito 
de Alto Rendimiento DAR.  Niños que se encuentran en situación de riesgo, pobreza y orfandad. 

Somos un medio de comunicación con Responsabilidad Social Empresarial (RSE), sé parte de la
transformación  del país. Nuestros niños.

At Citizen Magazine, we are a trusted media source that believes and actively participates in Corporate Social 
Responsibility. We partner together with DAR in bringing opportunity to children in Guatemala who have been 

disadvantaged by the adverse effects of poverty and broken homes. Join us in the movement of
transforming the future of our country!

Revista Ciudadano, un medio de comunicación con Responsabilidad Social, 
celebra su 3er Aniversario con una Edición de Lujo. Festejamos 3 años
promoviendo principios y valores por medio de contenidos de alto valor

empresarial, crecimiento personal y cultural.

¡El conocimiento aplicado nos da poder!

Aniversario
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KLAUS LITTOWPerspectivas

Klaus Littow
Coach Ontológico de vida y negocios

Vivimos afanados por obtener logros únicamente para de-
mostrarles a los demás que somos mejores, que tenemos 
más que otros o que hemos nacido con mayor “suerte”. Al 
día de hoy, continúa en crecimiento una marcada tendencia 
hacia la jactancia; nos encanta inspirar envidia con lo que lo-
gramos y adquirimos. Hemos olvidado el verdadero enfoque.

Hace un par de semanas tuve el privilegio de llevar a mis 
hijos a pescar. Nada exuberante, tan solo la intención de vivir 
con ellos una experiencia diferente de las actividades rutina-
rias. Aquella fue una aventura especial.

De mis tres hijos, todos hombres, he aprendido mucho más 
de lo que hubiera imaginado. Son mis mejores maestros y, 
verdaderamente, quienes me inspiran a seguir adelante ¡con 
esto que me apasiona!

Por seguridad (y para mantener en calma a mi esposa) la pes-
ca la realizamos en el canal, no en el mar. Mientras íbamos en 
la lancha, yo intentaba recordar los trucos de mi papá para 
mantenernos a mi hermano, a mi primo y a mí en armonía 
y paz cuando él, junto a mi tío Carlos, nos llevaba a pescar.

Escogimos un “buen” lugar cerca de unos verdes y frescos 
mangles. Con la marea alta empezando a bajar, soltamos el 
ancla color gris opaco, con algunos raspones y diversas mar-
cas de uso. De repente, al apagar el motor, logramos escu-
char la paz que inspira dicho lugar, interrumpida en ocasio-
nes por el sonido de algún pájaro de los pocos que aún viven 
en la reserva.

Preparo las cañas de pescar, coloco los trozos de carnada en 
los anzuelos y le doy, a cada uno de mis hijos, su respectiva 
pita. Luego de pasados los primeros 15 minutos de espera, 
con algunas carnadas de reemplazo gracias a la viveza de los 

Al final,pescadores
“No es lo que nos pasa, sino lo que hacemos con 
lo que nos pasa lo que realmente marca la di-
ferencia”. Interesante perspectiva que escuché de Jim 
Rohn hace algunos años...

POR: KLAUS LITTOW
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KLAUS LITTOW Perspectivas

       Klaus Littow Life Coach
lifecoach@klauslittow.com
www.klauslittow.com

KLpeces ante la inexperiencia de nuestros jóvenes pescadores, al me-
nor (5 años) le invade por un momento una intensa frustración. En 
dicha escena, el pequeño manifiesta su molestia con una especie 
de actitud quejumbrosa y un extraño baile de estilo desconocido. 
“¡Qué aburrido! ¡Pescar es lo peor! ¡Nunca voy a pescar nada! No ten-
go suerte…” fueron algunas de las expresiones que acompañó con 
ceño fruncido.

Ante aquellas quejas, mi hijo mediano se acerca a su hermanito y, 
con serenidad en su voz, le dice: “Con una actitud así es más difícil 
pescar. La suerte te llega con una buena actitud”. Me pareció escu-
char la enseñanza de un maestro…

A manera de analogía, la vida es como la pesca.

Hay personas que pescan por diversión, mientras otros lo 
hacen por necesidad. Algunos pescan para demostrar que 
pueden obtener el más grande y mejor ejemplar, como a 
manera de enaltecer su ego. Otros prefieren evitar la pesca 
para no herir a los peces, tal vez olvidando algún jugoso fi-
lete que disfrutaron en cierta ocasión. Lo cierto es que cada 
persona escoge la razón de su proceder, y con todo derecho.

En la vida el formato que mantenemos es muy similar. Ol-
vidamos con frecuencia que lo que nos decimos a nosotros 
mismos no representa necesariamente la realidad, sino úni-
camente nuestra percepción. Perdemos de vista que lo que 
hacemos y decimos tiene consecuencias. Así también, po-
demos hacer planes y encontrar obstáculos en el camino. 
Pero la actitud representa un alto porcentaje de lo que se 
requiere para lograr lo que deseamos.

En mi experiencia, nada llega sin aprendizaje. Todas las perso-
nas tienen dentro de sí al potencial maestro que puede rega-
larnos valiosas lecciones, si tan solo prestamos atención.

Sea como sea, hemos nacido para amar, aprender, evolucio-
nar y con humildad compartir nuestros más valiosos apren-
dizajes. Sin embargo, para aprender es necesario contar con 
una actitud humilde y proactiva.

Al final, si podemos ver la vida como la pesca, nos daremos 
cuenta de que con un buen plan, perseverancia, paciencia, 
actitud proactiva y humildad para aprender, todos estamos 
en la antesala de gratificantes sorpresas.

Porque constantemente estamos pescando resultados, al final, 
todos somos pescadores…

mailto:lifecoach@klauslittow.com
http://www.klauslittow.com/
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Dr. Gabriel Flores CianiBienestar

POR: DR. GABRIEL FLORES CIANI

(Agencia Sileo & Sileo Asoc., martes 19 de septiembre de 2017).- Des-
de la aparición de su nuevo libro, “Neurociencias y liderazgo se-
gún Dios”, el Dr. Gabriel Flores Ciani no ha cesado de recorrer 
ciudades presentando esta obra llena de conceptos que, el co-
mún de la gente, desconocía acerca del vínculo entre la ciencia 
y la fe. En particular, el tema de la neurociencia es tratado con 
responsabilidad y profesionalismo por el Dr. Flores Ciani, quien 
lleva varios años trabajando en este campo.

Las neurociencias 
pueden ayudar a renovar 
al liderazgo cristiano



11NOVIEMBRE 2017

Al respecto de su libro, el Dr. Flores Ciani resalta que 
“la antigua manera de liderar se agotó con el tiem-
po. No reniego de lo que aprendimos en décadas 
pasadas, pero los avances en las distintas disci-
plinas nos llevan a la necesidad de aggiornarnos. 
Con este libro intento compartir una nueva com-
prensión espiritual, una nueva forma para enten-
der el liderazgo. Estoy convencido que si queremos 
ser efectivos en nuestra misión, debemos penetrar 
en los rincones más recónditos de nuestra mente, 
entender ese magnífico cableado que Dios diseñó 
en nuestro cerebro y utilizarlo para hacer lo que 
Dios nos manda de manera más eficiente.”

Durante años, la ciencia y la fe parecieron estar se-
paradas, como si se tratara de agua y aceite. Sin em-
bargo, con el correr del tiempo y los adelantos de 
la ciencia, esta última ha ido corroborando muchas 
cosas que dice la Biblia. Aun así, continúa habiendo 
cierta resistencia por parte del sector más conserva-
dor de la iglesia.

¿Cree el Dr. Flores Ciani que esta obra litera-
ria contribuye a acercar a la ciencia con la fe?

“Este libro es un intento de acercar, definitivamen-
te, a la ciencia con la fe. En especial, exploré el 
campo de las neurociencias, convencido de que 
pueden ayudar a renovar al liderazgo cristiano. 

Dr. Gabriel Flores Ciani Bienestar

Estamos en presencia de grandes avances científicos que en 
los últimos tiempos no han hecho más que corroborar la ve-
racidad de la Biblia. Entonces, ¿por qué seguir divorciados de 
la ciencia cuando puede ser nuestra gran aliada?”
 

El tema de las neurociencias va más allá, porque se 
mete en el cerebro de las personas. Tener la “mente 
de Cristo” no es solo un párrafo bíblico, sino tam-
bién un tema que ocupa uno de los capítulos de este 
libro. Flores Ciani lo resume así: “Las neurociencias 
se encargan del estudio del sistema nervioso 
desde el funcionamiento neuronal hasta el com-
portamiento. El propósito principal es entender 
cómo el cerebro produce la marcada individua-
lidad del accionar humano. Aporta explicaciones 
de la conducta en términos de actividades cere-
brales para producir la conducta, los pensamien-
tos, las emociones, etc. Y cómo, a su vez, nuestro 
cerebro estará influido por el medio ambiente. 
Además, se ocupa de encontrar el lugar preciso 
donde habita Dios en nuestro cerebro, donde el 
Espíritu Santo conecta con el sistema nervioso, 
la mente humana. Las experiencias espirituales 
de las personas llegan a producir hasta cambios 
morfológicos en el cerebro humano”.

 
El tema de las neurociencias es atrapante, y saber que Dios nos 
otorga herramientas para comprender el cerebro humano des-
de una perspectiva espiritual, es algo que no podemos desa-
provechar.

El Dr. Flores Ciani, desde esta excelente “puesta en escena del 
cerebro humano”, contribuye a dar un paso agigantado que ser-
virá no solo para comprender la propia materia gris, sino utili-
zar esos recursos para ayudar al prójimo a encontrar una salida 
cuando la necesita.

Más info:
www.exsamen.com
        /drgabrielfciani

http://www.exsamen.com/
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María Andrea YonBienestar
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María Andrea Yon Bienestar

V ivimos en un mundo de prisa, estamos en 
constante movimiento, en el corre corre 
diario y cada vez más rápido. 

Todos los días nos levantamos muy temprano y 
nuestra jornada empieza entre miles de cosas en la 
agenda, estresados, dedicando todo nuestro tiem-
po a cosas urgentes y olvidando lo importante. 

Nos olvidamos de disfrutar los momentos, de to-
marnos un tiempo para amar, compartir, valorar a 
los demás, ser agradecidos, tener palabras positi-
vas, dar una palabra de motivación o simplemente 
reírnos por algún motivo.

En días complicados, en medio del caos de la ofi-
cina, detenidos en el tránsito, con alguna situa-
ción familiar, con problemas o conflictos laborales, 
cuando algo no sale como lo habíamos planeado 
es preciso detenerse y analizar si vale la pena sen-
tirse enojados/frustrados o enfrentar la situación 
con ánimo y ser positivos aun en medio de la di-
ficultad, buscando soluciones y actuando con la 
mejor actitud. Al respecto, John C. Maxwell dice:

“No siempre puedes controlar lo 
que te ocurre, pero puedes contro-
lar lo que ocurre en ti”.

No podemos tener el control de todo lo que su-
cede a nuestro alrededor pero sí determinar la 
actitud con la que hacemos frente a cualquier si-
tuación; por eso es importante tomar un tiempo y 
detenernos para analizar cómo estamos viviendo 
la vida, si nuestro tiempo gira hacia todo lo nega-
tivo, con queja, enojo, desánimo, amargura, la pre-
gunta sería: ¿somos felices viviendo así? 

Aprendamos a amar la vida, visualicemos cada pro-
blema como un aprendizaje y disfrutemos el cami-
no hacia nuestros sueños y metas, te darás cuenta 

cómo todo es mejor, las cosas suceden y la felici-
dad se convierte en parte de tu diario vivir.

Tómate el tiempo para reír y disfrutar los momentos, 
pues los años pasan y podemos perder mucho al pa-
sar de prisa y no valorar nuestra vida, salud, familia, 
trabajo y amigos, así como todas las bendiciones que 
tenemos. 

Ríete de la vida en los buenos y malos momentos, 
sonríeles a los demás donde quiera que vayas y te 
darás cuenta que la felicidad no depende de los 
demás sino es una decisión que está únicamente 
en ti.

“Alégrense en la esperanza, mues-
tren paciencia en el sufrimiento, 
perseveren en la oración.”
Romanos 12:12 NVI

POR: MARÍA ANDREA YON VÁSQUEZ



  Video  

https://youtu.be/dGTmoZfwKoc
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Cas y Tuti Personas de éxito

ENTREVISTA: LOURDES RALDA DE MORATAYA
REDACCIÓN: JUAN PABLO VICENTE

Primeramente, quisiera que nos contaran 
cómo han sabido llevar esa relación de pa-
reja y esa sociedad de trabajo…

Cas: En primer lugar, somos súper buenos ami-
gos. Disfrutamos cada momento que comparti-
mos juntos. Podría decirte que para nosotros es 
simplemente la vida, es nuestra normalidad. No te 
podría decir que es algo extraordinario con lo que 
luchamos cada día, sino más bien es lo que se fue 
dando. La Tuti siempre me decía “tú deberías ser 
mi manager” y yo pensaba “¡ni loco!”. Esto se dio 
luego, cuando nos pusimos a pensar en hacer algo 
por Guatemala, cuando creamos Inicativa T, más 
como un proyecto de familia, de pareja. Fue algo 
súper fluido.

¿Quiere decir que sí eres el manager de Tuti?

Cas: Así es. Debido a mi experiencia en medios de 
comunicación y marketing llegó un momento en el 
que tomamos a Tuti como marca y esto implicó de-
sarrollar una estrategia la cual partió de preguntar-
nos “¿cómo hacemos para mantener a Tuti siempre 
natural?”. Con base en eso el enfoque lo orienta-
mos en función de conservar la esencia de Tuti para 

mantenerla lo más libre y natural posible. Además 
de la estrategia también llevo la administración de 
Iniciativa T, lo relacionado con proyectos, contra-
tos, negociaciones, etc.

Tuti: Carlos me aterriza… Porque cuando llegan 
nuevos proyectos, por lo general, me fascino de-
masiado. Y luego, Carlos dice “¡hey, ¿para qué?, 
¿cuánto?, ¿por qué?”. Y esto me ha servido bastante 
porque pienso que yo sola no podría llevar mi vida a 
nivel marca, por decirlo de alguna manera.

El suyo es un ejemplo que puede inspirar a 
nuestros lectores para demostrar que sí se 
pueden hacer las cosas…

Cas: Exactamente. Al final es un trabajo de equipo. 
Y finalmente, más allá de decirte que todos tene-
mos una misión que, por supuesto, todos la tene-
mos, se trata de identificar qué es lo que deseas 
hacer y lanzarte a hacerlo. Es más importante tener 
pequeñas acciones, o tener algo hecho, que tener 
algo perfecto.

Tuti: Además, pienso que también es importante 
reconocer las fortalezas de cada uno. En nuestro 

¡“Iniciatíva T” con
Cas y Tuti

para vivir a colores!
¡Dinamismo, energía positiva y mucha inspiración! Esto es lo que transmiten Carlos Silva y Tuti 
Furlán, mejor conocidos como Cas y Tuti, una pareja que nos hace recordar que detrás del éxito 
de una gran persona, hay otra igualmente exitosa.

En esta ocasión tuvimos la oportunidad de charlar con Cas y Tuti para conocer de cerca su filo-
sofía de vida, sus motivaciones, su forma de ver el mundo. ¡Que sus palabras sirvan para moti-
varnos a tomar la decisión de comenzar a vivir a colores!
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caso, conozco las fortalezas de Carlos en marketing, su visión, proyecciones y él 
conoce mis fortalezas en la parte artística o lo mediático. Es un fortalecimiento 
mutuo y es muy bonito porque no hay envidia, competencia, ¡al contrario! Me 
encanta ver que Carlos brilla no solo conmigo sino también en otros proyectos.

Cas: Y nos pasa algo curioso. Vivimos en una sociedad machista y, en ocasio-
nes, mis amigos me preguntaban si no me sentía raro de trabajar un proyecto 
con Tuti en el cual, sin importar cuál fuera el éxito, las palmas se las llevaría ella. 
Y yo decía: ¡¿Y qué?!

Pienso que es una cuestión de madurez. Recuerdo cuando en
cierta ocasión te presenté a alguien y dije
“él es Cas, el esposo de Tuti”…

Tuti: Sucede que en la vida siempre nos hacen referencia a alguien más. Noso-
tros elegimos no hacernos bolas por eso.

Cas: Yo, en reuniones, cuando comparto mi información de contacto 
y la persona está guardando el contacto le digo: Carlos Silva… y pon-
le “de Furlán”, así no se te va a olvidar.

Hablemos un poco de Iniciativa T.

Tuti: Iniciativa T es una gran sombrilla que abarca muchos 
proyectos que van saliendo y saldrán. Surge a partir de la 
inquietud de ser un medio de generación de contenido útil, 
positivo y práctico. El proyecto, primero, nació como una 
página web con muchísimos artículos, en colaboración de 
varios expertos, con temas para mejorar la vida, salud, re-
laciones, emprendedurismo, etc. Paralelo a esto desarrolla-
mos diferentes eventos inspiracionales y de transformación. 
Uno de estos lleva justamente ocho años de realizarse, es 
el más grande que tenemos, se trata de Mujeres 360º, 
en el que destacamos a mujeres guatemaltecas. Ade-
más, también publicamos el libro “Vivir a colores”, 
lanzamos un podcast en iTunes y luego pasamos 
a producir un videoblog. Todos estos proyectos 
han nacido bajo la sombrilla que es Iniciativa T. 
¿De dónde sale la T? De “Tuti” y de “transfor-
mación”. Y fue curioso porque la gente empe-
zó a decir “¡iniciatívate!” en lugar de “Inicia-
tiva T”. Es un verbo que no existe pero ¡nos 
encantó!

¿En qué etapa se encuentra el
proyecto?

Cas: En este momento estamos apostan-
do en grande por las plataformas digita-
les. Hemos visto, y ustedes con Ciudada-
no y su versión digital forman parte de esa 
transformación, cómo la gente va migrando 
de consumir los medios de comunicación en 
su forma tradicional, es decir, radio, televi-
sión, impresos, a plataformas electrónicas 
como celulares o tablets.

Edición de Aniversario
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A partir de estas propuestas ¿qué es lo que 
pretenden lograr y cuál ha sido el impacto 
que han tenido?

Tuti: Nuestro objetivo es llevar un mensaje que nos 
haga replantearnos como seres humanos, cuestionar-
nos al respecto de cómo estamos llevando nuestras 
vidas. De ahí la propuesta de Vivir a colores, la idea de 
decir “si tú quieres empezar a vivir a colores, debes 
ser tú, también, quien debe dejar el blanco y el ne-
gro”. Uno no sabe cuánto está impactando o cuánto 
realmente llega; sin embargo, cuando se acercan per-
sonas para contarnos lo mucho que ha cambiado su 
forma de pensar, que entienden qué es Vivir a colo-
res, que lograron cortar relaciones dañinas, y que sus 
vidas han cambiado, esto nos da una idea del alcance 
que llegamos a tener.

Cas: Y te voy a decir algo más: mucha gente piensa 
que se trata de motivación. Nosotros no nos identi-
ficamos tanto con esa palabra porque la motivación 
debe venir desde adentro. Es decir, si tú necesitas 
algo del exterior para motivarte, tienes que trabajar 
más en ti. Gracias a la formación en psicología de Tuti, 
en el videoblog divulgamos un concepto que hemos 
creado que llamamos Proceso emocional lateral, que 
es una forma de hacer que nuestro cuerpo y nuestras 
emociones reaccionen de manera diferente a la que 
hemos sido educados o entrenados.

Muchas veces el recorrido del éxito es difícil 
e implica ciertos sacrificios y adversidades, 
¿podría ser este su caso?

Cas: Lo que hemos logrado, mucho o poco, claro 
que tiene implícito mucho trabajo, dedicación y, so-
bre todo, mucho amor. ¿Pero sacrificio? Depende de 
cómo interpretemos el sacrificio.

Tuti: Lo que sucede es que generalmente el sacrificio 
se asocia con el sufrimiento. Nosotros entendemos 
el sacrificio como decisiones. Por ejemplo, si me po-
nen a elegir entre ir a un evento de cuatro horas en 
la noche o quedarme viendo televisión con mis hijas, 
prefiero a mis hijas. Sin embargo, también podría to-
mar la decisión de ir al evento porque esto represen-
taría un ingreso para mi familia. En lugar de sacrificio 
prefiero pensar en que se trata de decisiones que voy 
tomando, haciéndome dueña de lo que voy creando 
en mi vida.

Se trata de balancear ¿no? De decir voy a 
esto pero dejo esto…

Tuti: Exacto. Y es ahí en donde se convierte en deci-
sión y no en sacrificio. Porque repito, el sacrificio se 
asocia al sufrimiento. Se trata de cambiar la mentali-
dad de decir “¡Estoy sacrificando!” para decir “¡Estoy 
decidiendo hacerlo!”.
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Cas: La Tuti tiene una frase que a mí me fascina 
y dice: El dolor es inevitable, el sufrimiento es op-
cional.

¿Qué planes tienen a futuro?

Tuti: ¿Nuestros planes a futuro...? ¡Ser felices! ¿Y 
cómo? Como sea. Si es en televisión, qué bueno. 
Por ahora vamos a la parte digital y estamos emo-
cionadísimos. Sea lo que sea pero la idea es ser fe-
lices.

Cas: Y a veces se nos va la vida y la paz pensando 
en el futuro. Al final, sea lo que sea que hagamos 
igual nos lo vamos a disfrutar porque lo vamos a 
hacer con amor.

Para ir concluyendo, ¿quién se anima a 
compartir un mensaje de inspiración para 
nuestros lectores?

Tuti: Siempre me gusta decir que tenemos que ser 
más conscientes y notar más las bendiciones que 
tenemos. Es normal que notemos las cosas que 
interpretamos como peligrosas, pero esto no quie-
re decir que el resto de cosas bellas que están a 
nuestro alrededor vayan a desaparecer. Es muy im-
portante darse cuenta de las grandes bendiciones 
que tenemos porque esto genera un sentimiento 
de agradecimiento y esto provoca un deseo de dar. 
Nos sentimos tan dichosos de tener tanto que nos 
hace plantearnos ¿cómo doy a otros?

Cas: También es muy importante evitar que la vida 
se nos vaya en el pasado y en el futuro. Enfoquémo-
nos en el aquí y ahora, que es lo único que tenemos. 
Pensemos cómo hacer de ese pequeño instante 
algo agradable para nuestra vida. Porque el futuro 
no ha llegado y el pasado ya pasó.

Por último, ¿qué es para ustedes un buen 
ciudadano?

Cas: Un ciudadano es una persona que es parte 
de una estructura más grande, que busca tener ar-
monía, paz, hermandad, fraternidad y que juega un 
papel activo en ese mecanismo. Es una pieza clave 
de ese mecanismo social. Las decisiones que tome, 
por más pequeñas que sean, impactan al resto de 
la estructura. Si hay piezas que considera que no 
están funcionando al cien por ciento, ¿qué puede 
hacer reparar eso? Y que no deje de hacer lo que le 
toca hacer. Eso es un buen ciudadano.
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La expresión “comportamien-
to no verbal” hace referencia a 
toda esa conducta que es pro-
ducto de nuestros gestos, pos-
turas, apariencia, expresión fa-
cial, o todos esos mensajes que 
se trasmiten con la voz y con la 
utilización del espacio que nos 
rodea.

Mucha gente da por sentado que existe un 
comportamiento no verbal, sin embargo, po-
cos se dan cuenta de la cantidad de informa-
ción que se transmite de esta manera: nues-
tra personalidad, nuestros gustos, nuestro 
estado de ánimo, nuestras intenciones e in-
cluido el grado de sintonía que mostramos 
hacia nuestro interlocutor. Incluso cuando 
estamos quietos nuestro comportamiento 
no verbal emite información útil a los de-
más, de modo que estos puedan entender-
nos más allá de las palabras. Es por ello que 
el comportamiento no verbal puede mejorar 
el conocimiento de las personas con quienes 
estamos iniciando una relación de negocios.

Durante mis clases en la universidad me 
gusta hablar de cuatro tipos de personali-
dades las cuales, para ejemplificarlas de una 
manera visual, las relaciono con un animal 
concreto. Todos tienen su propia personali-
dad, su forma de ser y con ello también su 
propio comportamiento no verbal. Como 
seguramente sabréis, es muy diferente ven-
der un producto a un extrovertido que a un 
introvertido o explicar las propiedades de un 
producto a una persona más racional que 
a una más emocional. La clave está en de-
tectar cada una de las personalidades para 
moldear nuestra conducta durante la nego-
ciación.

Así voy describiendo lo que en 
psicología llamamos “melancólico” 
que sería el águila; colérico, el león; 
flemático, el búho; y el sanguíneo que 
sería el perro.

Yo, por ejemplo, sería el perro, que se en-
contraría en el polo emocional. Se distingue 
por ser extrovertido, expresivo, bromista, le 
gusta hablar de sí mismo, salta de un tema 
a otro, su objetivo es el éxito y el recono-
cimiento, interactúa y verbaliza continua-

mente, se precipita, es activo y rápido y si 
tuviéramos que asignarle una consigna sería 
“no me aburras con tantos datos” ya que él 
se deja llevar por las emociones. Las venta-
jas de esta personalidad es su dinamismo, es 
desenvuelto y de carácter fácil, sin embargo, 
un punto en su contra es que es frenético, 
exaltado y se precipita demasiado rápido. Su 
comportamiento no verbal es muy expresi-
vo, utiliza muchos gestos para acompañar 
su mensaje verbal, mantendrá una distancia 
muy corta mientras habla contigo, y tiene 
una expresión facial muy expresiva y posi-
tiva.

En el polo extrovertido-racional encontra-
mos al león, impaciente, directo, concreto, 
que toma decisiones rápidas, no le interesan 
los detalles, quiere controlar y dirigir, se en-
fada fácilmente, no admite sentimentalismo 
y se distingue por la consigna de “no me 
hagas perder el tiempo”. Los puntos fuertes 
de esta personalidad son su carácter deci-
dido, activo, emprendedor, resoluto y exi-
gente pero al mismo tiempo es intolerante 
e inflexible. Tendrá una postura erguida, un 
comportamiento no verbal algo desafiante y 
superior.

Comportamiento

no verbal
en las negociaciones
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El águila la encontramos en el polo racional, como el león, pero 
en el lado de la introversión. Es un analista de los hechos, es lento 
para tomar decisiones ya que necesita tiempo para reflexionar y 
solo habla cuando tiene algo que decir. Controla mucho sus emo-
ciones y presenta atención a los pequeños detalles. Su consigna 
sería “dame la mayor cuantidad de información posible”. Por esta 
razón sus puntos fuertes son la reflexión, formalidad, cautela y 
precisión. Sin embargo, peca de lentitud, frialdad, es demasiado 
reservado, algo pesimista y con un trato difícil. Su comportamien-
to no verbal es pasivo, rígido, su apariencia es muy perfeccionista.

Por último, siempre en el polo de la introversión, pero en el lado 
de la emoción, encontramos al búho, una personalidad tranquila, 
indecisa, necesita establecer confianza, es sensible al afecto de 
sus decisiones, es muy discreto, conciliador y le gusta quedar bien; 
su consigna sería “pregúntame si quieres saber lo que pienso”.

Es cuidadoso, razonable, persistente, tranquilo y sereno; sin em-
bargo, las características en su contra son la pasividad, sumisión, 
lentitud en la toma de decisiones, soso y algo difícil. Su compor-
tamiento no verbal es sosegado, pasivo y controlado, su voz, por 
ejemplo, es algo pausada y su apariencia es algo conservadora.

Pues bien, para poder vender a un águila es preciso utilizar nú-
meros y datos que apoyen el tema, centrarse en la tarea y no so-
cializar, dar tiempo para pensar y dirigir la información y aportar 
una descripción exacta. Para el búho la clave es no presionarlo, 
utilizar un enfoque lógico y demostrar los beneficios de las ideas. 
Venderle al león es algo más sencillo, hay que ir directo al tema 
y analizar los pros y contras, utilizar un enfoque práctico y lógico 
pero sin excederse en los detalles. Para el perro la clave son las 
emociones, utilizar anécdota y ejemplos, generar entusiasmo, so-
cializar y dejarle hablar. 

Por eso hay que actuar en concordancia con nuestro comporta-
miento no verbal, a una persona que tiene una personalidad perro 
le gustará que nos riamos para trasmitir empatía, que le toquemos 
el brazo o le apoyemos un mano en la espalda. Con el león hay 
que mantener las distancias, no acercarse mucho, utilizar gestos 
de respeto, ser más protocolario, como las manos detrás de la es-
palda. A un búho o a un águila no tenemos que presionarle con 
nuestro comportamiento no verbal siendo nerviosos o agitados 
pues le molestaría mucho. El búho necesita primero tener con-
fianza para luego soltarse y así podemos ser más expresivos pero 
no tanto como podríamos permitirnos como el perro. 

Para resumir podemos subrayar que en cualquier venta o nego-
ciación hay que cuidar nuestro comportamiento no verbal. Por 
ejemplo, acerca del uso de las distancias, como hemos visto, las 
personas extrovertidas prefieren distancias menores que los in-
trovertidos. Esto es muy importante porque mantener una distan-
cia excesiva puede dar la impresión de poco interés o falta de co-

municación, o poca gana de implicarse, mientras que una excesiva 
cercanía para un introvertido puede ser visto como algo molesto, 
como una invasión de su espacio personal. Al respecto de la apa-
riencia una persona trajeada y una imagen bien cuidada puede ser 
más persuasiva, exitosa y competente.

La escucha activa es muy importante, tenemos que implicarnos 
en la comunicación con nuestro cuerpo, sobre todo con la mirada 
pues se trata de hacer un baile de miradas para que no parezca-
mos embobados o nerviosos con un excesivo contacto físico. Los 
gestos y las posturas también son muy importantes porque deno-
tan nuestro interés a la negociación o la venta y trasmiten nuestra 
actitud. Por ejemplo, es aconsejable un buen apretón de manos 
suave, con calidad y solidez.

Es importante recordar que, en una negociación, la expresión fa-
cial debe ser congruente con la emoción que debemos expresar. 
Por ejemplo, si un individuo muestra una emoción de ira, nos de-
latará que esta persona no es muy proclive a negociar.

En definitiva tenemos que aumentar la eficacia en las negociacio-
nes de trabajo por medio de la comunicación no verbal, porque 
puede ser tu peor enemigo o tu mejor aliado.

Recordemos que somos vistos antes de ser escuchados, basta con 
atravesar la puerta de una oficina o despacho para ser observa-
dos. No hay una segunda posibilidad (tal vez), hay que arriesgar-
nos y ponernos en juego. Aquí o pierdes o ganas. 

Tu cuerpo habla de ti, no puedes darte el lujo de mostrar miedo o 
que tu cuerpo refleje nerviosismo, sino hay que trasmitir cualida-
des como seriedad y seguridad, optimismo y sinceridad.
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El arte de
         dejar ir…

U sualmente las personas que consi-
deramos de éxito, no es gente que se 
queda atrapada en los detalles ya que 
pueden ver más allá de la circunstan-

cia presente. En su lugar ellos practican el arte 
de dejar ir al dejar a otros lucirse en sus habili-
dades y abrazar el presente.

Personalmente debo recordar este concep-
to varias veces a la semana… Padezco de 
una tendencia a sobre pensar las circunstan-
cias, los problemas y cómo abordarlos y, la 
verdad, esto no solo quita tiempo, sino tam-
bién energía.

Todos tenemos una zona de confort que 
aunque a veces incomoda nos resulta se-
gura. El problema es que si nos quedamos 
allí no vamos a avanzar a nuestros sueños y 
metas. El dejar ir aquello que nos resul-
ta seguro y conocido para buscar algo 
mejor es un verdadero arte.

Existen diversas trampas que pueden impe-
dirnos dejar ir y nos hacen permanecer en 
un mismo lugar aunque ya nos parezca incó-
modo, algunas de estas pueden ser:

El virus de “cómo deberían ser las
cosas”: 

Este virus causa descontento y desilusión, 
da insatisfacción porque se siente que las 
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cosas “debieron ser diferentes”. Cuando logramos dejar 
ir este virus somos capaces de gozar las cosas por lo que 
son y encontrar felicidad en los pequeños detalles alre-
dedor de nosotros.

El error de la comparación: 

En las palabras de Mark Twain “la comparación es la 
muerte de la alegría”. Si dejamos ir nuestra necesidad de 
compararnos, seremos libres de la forma en que nos juz-
gamos o tenemos envidia de otros. Solo nos hace perder 
el tiempo. Dejemos ir la comparación y enfoquémonos 
en lo que podemos hacer bien.

El germen de las expectativas de otras
personas: 

Este germen nos hace tener ideas y expectativas sobre 
cómo deberían ser las demás personas. La verdad es que 
no podemos cambiar a nadie más que a nosotros. Las 
personas son lo que son y que nos aferremos a una ex-
pectativa de cómo deberían ser solo nos llevará a con-
flictos y falta de confianza. Aprendamos a ser la mejor 
versión de nosotros mismos y dejemos ir este germen.

El virus del dolor perpetuo: 

Dejar ir el dolor al que nos estamos aferrando, aun si 
sentimos que valida o justifica nuestras peleas o resen-
timientos, es difícil. Aunque al principio pareciera servir, 
a largo plazo es solo una carga que nos ata. Es una bue-
na excusa pero nada más. Debemos dejar ir ese dolor y 
enfocarnos en tomar decisiones que nos ayuden a un 
futuro mejor.

Una de las razones por las que las personas se resisten 
al cambio es porque se enfocan en lo que deben ren-
dir, en lugar de lo que pueden ganar. Enfoquémonos en 
una mejor vida, dejando el pasado atrás y seguro nuestro 
chance de conseguir el éxito vendrá con mayor facilidad.

Alejarnos de las trampas que nos ponemos para no dejar 
ir nos ayudará a sentirnos más ligeros. Es nuestra deci-
sión la que nos define, si decidimos dejar ir tendremos 
una mejor calidad de vida y una mayor oportunidad de 
alcanzar nuestros sueños. ¡Vale la pena avanzar!
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El arte de Comunicar
Comunicarte:

Comunicación con influencia

El proceso de cualquier persona por generar influencia se ve afecta-
do por muchos factores. Dentro de ellos podemos mencionar los 
resultados que produce la capacidad de afectar su entorno, ele-

mentos de su propio crecimiento personal y la comunicación. De estos, 
considero que el tema de la comunicación es de vital importancia, por-
que ella está íntimamente relacionada con el trato directo que tenemos 
con los demás y se convierte en una oportunidad inmediata de impactar 
en los demás. Una persona que logra desarrollar buenas capacidades y 
competencias de comunicación, se convierte en una persona que logra 
catapultar de manera exponencial su nivel de influencia. 

POR: JUAN FERNANDO CAMPOS
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Considero que nadie sabe a ciencia cierta cuál es la receta 
o fórmula para desarrollar un nivel completo de comunica-
ción. Por muchos libros que leamos, cursos que asistamos 
y puntos que se lleguen a tratar. Por eso, no pretendo que 
este artículo sirva como “la lista” de los elementos impres-
cindibles para ser un comunicador que genere influencia, 
pero sí considero que son parte importante de los elemen-
tos que se requieren para potenciar su nivel de comuni-
cador. Dicho lo anterior, comparto estos 5 elementos que 
considero importantes para que usted pueda trabajar en su 
comunicación.

a. Ser agradable: por superficial que parezca, 
es importante que se logre generar un nivel de 
simpatía al momento de comunicar. Sonreír, ser 
cordial, transmitir la cara iluminada de la luna es 
importante. No estoy hablando de falsedad, pero 
sí de mostrar que existe siempre un lado agrada-
ble en cada uno.

b. Atención: el buen comunicador no es solo el 
que sabe hablar. Según Ismael Cala, el arte de sa-
ber hablar está en el saber escuchar. El impacto 
de nuestra comunicación radica en tener claridad 
que el interlocutor es importante y requiere que 
estemos atentos a sus necesidades. Las personas 
no buscan solo que se les oiga, sino que se les es-
cuche. 

c. Vulnerabilidad: El comunicador que presen-
ta una apariencia de perfección al mismo tiempo 
está construyendo un muro de inaccesibilidad, 
pues si por un lado despierta admiración, por el 
otro genera un estándar tan alto que “el mortal 
común” considera inalcanzable. Mostrar nuestras 
debilidades da fuerza a nuestra comunicación 
pues genera una sensación de cercanía que cola-
bora con la conexión que necesitamos lograr con 
el resto de personas. 

d. Energía: en el proceso de comunicación existe 
un intercambio de energía. De tal manera que es 
importante recordar que, al comunicarnos, nues-
tro nivel de energía debe ser adecuado para que 
nuestro mensaje llegue con la potencia que ne-
cesitamos. La gestión emocional es fundamental 
para que, por medio de ella, podamos convertir-
nos en reguladores de energía de acuerdo al mo-
mento y ocasión que se trate. 

e. Conexión: El fin primordial de la comu-
nicación es conectar. Todo mensaje que 
trasladamos contribuye en los niveles de 
conexión que tenemos con las demás per-
sonas. Tener presente que al comunicar 
nos conectamos con los demás es impor-
tante para que nuestro nivel de influencia 
vaya creciendo. El mensaje que perdura 
es aquel que proviene de un comunicador 
que tuvo la capacidad de generar una co-
nexión con su interlocutor. 

Estoy consciente que desarrollar estas habilidades 
no es un resultado que se logra de la noche a la ma-
ñana, es más bien el resultado de un proceso con-
tinuo e intencional en el que tomamos la decisión 
de involucrarnos para hacer de nuestras relaciones y 
procesos de comunicación algo más efectivo. Lo ani-
mo a que siga avanzando en desarrollar su influencia 
para usarla de manera positiva y recuerde: Todo se 
trata de comunicar.
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El señor Dave Anderson, por su parte, cita un estudio 
realizado entre altos ejecutivos de las 500 empresas 
más grandes de Estados Unidos. Al respecto, el estudio 
dice que el 71% de estos ejecutivos indicaron que el 
carácter personal del individuo es la característica 
más importante en el proceso de ascenso en la es-
calera corporativa.

Según Anderson, la falta de carácter personal te llevará 
a la mediocridad y esto se manifiesta en la informalidad 
para cumplir con las fechas límites para tus compromi-
sos, falta de capacidad para perseverar en medio de las 
dificultades, negatividad de aceptar la responsabilidad 
individual por las acciones personales, no ser de con-
fianza (o no ser leal), una ética de trabajo deficiente 
y el estar motivado para decidir y actuar por motivos 
inapropiados, erróneos y egoístas.

Hace muchos años, mi amigo Carlos, quien vive en 
Estados Unidos, compró una casa. Luego de unos seis 
meses, comenzó a notar que una de las paredes tenía 
una grieta. Tomó la guía telefónica, buscó un carpinte-
ro y lo contrató para que la arreglara. Después de un 
arduo día de trabajo, el especialista terminó su labor y 
le pasó a Carlos una tremenda cuenta.

POR: DR. ANDRÉS PANASIUK

Las grietas
tienen una
razón de ser
Robert Freeman solía decir: “El carácter no 
se forja en los momentos de crisis… solo se 
demuestra”. Al mismo tiempo que el famoso 
conferencista, D.L. Moody decía: “Carácter 
es lo que tú eres cuando nadie te ve” y esas 
son dos grandes verdades.

El ser
precede
al hacer
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Luego de unos tres meses, Carlos se levantó 
una mañana y mientras se tomaba un café con 
leche, miró hacia la pared que acababa de arre-
glar y, para su sorpresa, descubrió que nueva-
mente la grieta estaba ahí y, además, ahora ve-
nía acompañada de toda la “familia Grieta”: allí 
estaba Papá Grieta, Mamá Grieta ¡y como siete 
u ocho grietitas en diferentes lugares!

Enojado, llamó al carpintero nuevamente para 
que reparara la pared defectuosa. Dos días más 
tarde, la pared quedó como nueva. Los días pa-
saron, se hicieron semanas y una buena maña-
na Susana, la esposa de Carlos, se levanta para 
desayunar y, de pronto, se topa con un verda-
dero ejército de grietas. Tenía en frente a toda 
la infantería, caballería y artillería del País de las 
Grietas.

Carlos, sintiéndose defraudado, decidió llamar 
a un carpintero diferente. Cuando el nuevo car-
pintero llegó, observó las grietas, examinó la 
pared, bajó al sótano, subió al techo y le dijo a 
mi amigo:

- Yo no le puedo ayudar.

– ¿Qué? ¿Cómo que no me puede ayudar? ¿No es 
carpintero? ¿No arregla paredes de yeso?

– Sí, soy carpintero y arreglo paredes de yeso. 
Pero usted no necesita un carpintero, sino un 
ingeniero. El problema de su casa está en los ci-
mientos; se están moviendo. Hasta que no repare 

el fundamento de la edificación, siempre tendrá 
grietas en esa pared.

Después de viajar más de tres millones de ki-
lómetros en los últimos 20 años, me he dado 
cuenta que, en el mundo financiero (tanto en 
la casa como en la empresa), el ser precede al 
hacer. Quién soy yo determina cómo pienso, y 
esto determina cómo tomo decisiones econó-
micas y las decisiones que tomo cada día -dice 
el famoso John Maxwell- son las que me llevan 
por el camino del éxito o del fracaso.

Debo cambiar mi ser para cambiar mi hacer. 
Debo cambiar de adentro para afuera -y no al 
revés. Mis principios y valores impactan mis 
acciones y mis hábitos. Cuando quiero cambiar 
hábitos sin cambiar mi forma de ser y pensar, 
los cambios son temporales.

Cuando cambio desde adentro y empiezo a 
sembrar el orden, la paciencia, el dominio pro-
pio, cuando amo la libertad, cuando abrazo la 
gratificación diferida, la perseverancia, la exce-
lencia y la previsión, entonces -con el tiempo- 
empiezo a cosechar el fruto de mi carácter y a 
caminar en la senda del éxito.

A menos que establezcamos fundamentos sóli-
dos e inamovibles en las bases de nuestra vida, 
nuestra pared del éxito siempre continuará 
mostrando grietas. Pues bien, trabajemos en los 
cimientos. ¡Comencemos el día de hoy!
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La economía
conductual
y la irracionalidad

de nuestras decisiones

A raíz de la adjudicación a Ri-
chard Thaler del Premio No-
bel de Economía, he estado 

tratando de ahondar un poco más 
al respecto de la ECONOMÍA CON-
DUCTUAL, EL MARKETING EMO-
CIONAL, en las conductas de com-
pra y la manera como solemos tomar 
nuestras decisiones, y por medio de 
la lectura de gran cantidad de artícu-
los he podido identificar que nuestra 
personalidad está cargada de sesgos 
producto de nuestro aprendizaje, 
nuestro entorno, o bien circunstan-
cias personales que moldean la ma-
nera en que decidimos cómo tomar 
una decisión económica. 

La economía Neo-Clásica o la Teoría de la 
elección racional dicta que la decisión que 
tomemos la haremos basados en aquello que 
para nosotros represente el mayor beneficio 
económico, porque maximizaremos nuestra 
ganancia al tomar la misma. Sin embargo, la 
realidad es que en nuestra mente el flujo men-
tal de nuestras decisiones no se lleva a cabo 
de acuerdo a sistemas económicos o estadís-
ticas claras que nos permitan, basados en esa 
información, tomar una decisión colegiada; 
por el contrario, la economía conductual, por 
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medio de múltiples estudios y análisis, ha demostrado 
que tendemos a darle mucho más valor a aquellas cosas 
que consideramos como nuestras, que nos pertenecen, 
en lugar de aquellas que no lo son.

El efecto dotación (“ENDOWMENT EFFECT”) ha racio-
nalizado al respecto del porqué tendemos a darle un va-
lor monetario mayor a aquellas cosas que ya poseemos 
(1), que a las que no tenemos y por consiguiente al mo-
mento de entrar en una negociación con estos bienes, el 
valor solicitado es mayor que el que en realidad tiene el 
bien, es decir tendemos a sobre preciar aquello que nos 
pertenece.

Extrapolando esta situación a las compras, cuando 
logramos identificar nuestra marca y la enraizamos 
en la mente de nuestros consumidores, haciéndolos 
sentir parte, que pertenecen, que esa marca es suya 
porque los representa, los identifica en su forma de 
pensar y actuar, en ese momento la decisión de com-
pra ya no tiene que ver con el valor monetario del 
bien, sino con el valor que tiene para nosotros el po-
seer ese bien porque dice quiénes somos, nuestros 
valores, nuestra idiosincrasia, es decir quiénes somos 
a nivel personal.

Por esta razón es de suma importancia conectar emo-
cionalmente con nuestro mercado objetivo, para que las 
decisiones de compra salgan del ámbito económico y se 
enmarquen dentro de las emociones que llevamos den-
tro, y nos hacen ser las personas que somos.

Considero que, hoy más que nunca, para las em-
presas es importante realizar una perfilación de su 
clientela basándose en comportamientos, aficiones, 
pasatiempos para así desarrollar campañas merca-
dológicas que los identifiquen y no que muestren 
bondades de productos, ya que de esa manera la fi-
delización del cliente podría tener costes más bajos.

Creo que esto explica de alguna manera por qué a 
veces realizamos compras que económicamente ha-
blando no son acertadas, pero en nuestro interior la 
hemos visto como la correcta y apropiada.

(1) El ejemplo más famoso sobre efecto de dotación 
viene de una serie de experimentos relacionados con 
unas tazas. En este experimento, Kahneman y sus 
colegas le dieron a cada miembro del primer grupo 
de participantes una taza y a los miembros del otro 

grupo US$6.00 (el precio estándar de una taza). Se 
preguntó a los miembros del primer grupo (“los ven-
dedores”) cuál sería el precio mínimo que aceptarían 
para entregar su taza. Al segundo grupo (“los compra-
dores”), se les preguntó cuál sería el precio máximo 
que pagarían para adquirir la taza. A ambos grupos 
se les dijo que se tomaría la información provista, se 
calcularía el precio de equilibrio de las tazas, y se re-
asignarían y ejecutarían los cambios entre los dueños 
de las tazas que prefirieran el dinero en lugar de las 
tazas al precio de mercado y los que tenían dinero y 
preferían las tazas a dinero en efectivo, a ese precio. 
Sorprendentemente, para la teoría de la elección ra-
cional, los vendedores valoraban la taza a aproxima-
damente el doble del precio que los compradores, y 
muy pocos cambios se llevaron a cabo, incluso luego 
de que se llevaran a cabo múltiples variaciones del 
experimento para permitir a los participantes apren-
der de la experiencia. – Ver Daniel Kahneman et al., 
Experimental Tests of the Endowment Effect and the 
Coase Theorem, 98 J. POL. EcoN. 1325 (1990).

EconomíaVÍCTOR ARGUETA

POR: VÍCTOR ARGUETA
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N atalia de Urrutia estudió Administración 
de empresas en Barcelona y aunque 
siempre quiso estudiar diseño, por situa-

ciones de la vida no pudo hacerlo. 

Sin embargo, cuando Natalia de Urrutia llegó a Gua-
temala quedó impactada con los productos que las 
artesanas locales elaboraban con textiles guatemal-
tecos y todo empezó a cobrar sentido. Mientras tra-
bajaba, fundó Shanú Bags. 

“Tenemos que hacer algo para servir al prójimo. 
Mi vida estaba un poco vacía en ese sentido y 
realmente quería hacer algo por Guatemala. Un 
país que me acogió, con gente que me ha que-
rido, me ha impulsado, me ha ayudado y quería 
devolverlo de alguna manera. Así que dejé todo 
y decidí enfocarme en el proyecto”,
cuenta Natalia.

Desde entonces, su vida se enfoca en Shanú Bags y 
en la filosofía “We Follow You”, que busca transmitir-
les a las mujeres lo hermosas que son, no por lo que 
llevan puesto, sino por su fortaleza y su lucha. 

“El nombre Shanú viene de una rosa que apa-
rece en la biblia, la rosa de Sarón. Una rosa que 
nacía en el desierto y ante cualquier circunstan-
cia era tan fuerte y tan hermosa que volvía a 
renacer. Así veo a las mujeres, que a pesar de las 
adversidades, luchan y luchan”.

De esta forma nace la idea de crear una marca con 
alma, que trascendiera y en este espacio Natalia 
comparte con Revista Ciudadano un poco más:

¿Quiénes conforman Shanú Bags?
Detrás de todo este proyecto está mi esposo que 
me apoya, mi familia, Dios y amistades muy cerca-
nas que creen en mí y me empujan a seguir adelante. 

Emprendimiento Shanú Bags

SHANÚ BAGS
Creaciones para el alma
Fortaleza, pasión, servicio y preocupación por los demás es lo que representa Shanú Bags, 
un proyecto que realza la lucha de la mujer, por medio de bolsas artesanales.

POR: IVETTE GONZÁLEZ
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Shanú Bags Emprendimiento

¿Cuál es el modelo empresarial que han empleado y por qué?
Empezamos a trabajar con otras fábricas, tuvimos ciertos proble-
mas de calidad y entregas. Entonces decidimos abrir nuestra pro-
pia fábrica, sin tener gran conocimiento; uno de los mayores retos. 
La clave está en el equipo de trabajo, gente con grandes valores 
con el objetivo de dar lo mejor. Ahora nos estamos capacitando 
para transferir conocimientos de España para Guatemala y demos-
trar que en el país se pueden hacer productos espectaculares. Que 
la gente conozca los valores de la marca, el amor, para luego expor-
tar el producto, que es nuestra lucha. Entonces nuestro modelo es 
ese, la fábrica, exportar y posicionarnos en Guatemala.

Los tejidos que utilizan son guatemaltecos y hechos a mano, 
¿quién los hace?
Empezamos a ver que la gente cortaba sus güipiles, los cuales po-
seían de generación en generación, para elaborar bolsas y vender-
las porque no tenían qué comer. Lo que nosotros queríamos es 
que se siguiera tejiendo, que se siguieran las tradiciones y empe-
zamos a tocar puerta por puerta. Encontramos a una persona en 
Nahualá, que ha sido una gran amiga, porque confió en mí. Desa-
rrollamos tejidos muy interesantes. Ahora estamos haciendo una 
colaboración con una empresa que lleva más de 30 años haciendo 
tejidos. Entonces mezclamos. 

Shanú Bags es un negocio con un trasfondo social. Háblanos 
de las formas en las que están aportando a la sociedad. 
Tenemos grandes sueños con este proyecto. Me di cuenta que hay 
gente con mucha pasión y talento, pero con cero oportunidades. 
Me dije que aparte de transmitir los valores de fortaleza vamos a 
llevarlo un poco más adelante, vamos a becar a chicas que quieran 
superarse para tener un mejor futuro y para contribuir al creci-
miento de Guatemala, porque si no tenemos educación, no tene-
mos nada. Así, un gran amigo mío me presentó la Fundación IGER; 
me gustó mucho el proyecto que se basa en llevar educación a los 
lugares más recónditos por medio de la radio, con un nivel educati-
vo alto impulsado por Jesuitas. Ahora ya tenemos una niña becada. 

¿Cuáles son los valores que distinguen a Shanú Bags?
El principal es el amor. Sin él no hay nada. El amor hacia todos, 
hacia tu cliente, hacia los tejedores, demostrándoles lo que valen. 
Hacia tus empleados, no solo preocupándote por el aspecto pro-
fesional, sino viendo un poquito más allá, en su interior y cómo 
puedes hacer para que esa persona sea mejor. Definitivamente la 
pasión y valentía, para que esa pasión realmente se ejecute y ma-
terialice.

“Un buen ciudadano es una persona que no 
solo se preocupa por su bienestar, que deja su 
zona de confort para ayudar a otros. Trascender 
un poco más, no solo por tu propio bienestar”.

¿Dónde encontrar las bolsas de Shanú Bags?
Hoteles como el Camino Real, Radisson, Marriot, en Casa 
de Artes en La Antigua y en el Mercado de Artesanías. 
www.shanubags.com
        @shanubagsgt

  Video  

http://www.shanubags.com/
https://youtu.be/dGTmoZfwKoc
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Dr. David OvandoResponsabilidad Social

POR: IVETTE GONZÁLEZ

Cuéntenos un poco quién es David Ovando…
Soy un guatemalteco común que se preocupa no solo por el 
país sino por mi familia e hijos, por dejar una mejor Guate-
mala, por tratar de servir y contribuir al progreso, desarrollo y 
bienestar del país. Soy temeroso de Dios, muy respetuoso del 
mismo, confío en él. Finalmente, creo que los guatemaltecos 
somos buenos y que, con la ayuda de todos, nuestro país sal-
drá adelante.

Por medio de su trabajo se ha distinguido por 
servir a los demás ¿cómo nace esta iniciativa?
Este apoyo nace desde el seno de mi familia. Con mis papás, 
mi esposa, mis hijos siempre nos hemos preocupado por servir. 
Soy rotario desde hace más de 20 años y he participado en 
muchas jornadas odontológicas por medio de la Universidad 
de San Carlos de Guatemala, donde también he sido catedráti-
co. He tenido la oportunidad de visitar diferentes regiones del 
país haciendo jornadas en la montaña en las cuales tratamos 
de servir a las personas haciendo extracciones, dando cepillos, 
haciendo jornadas de higiene bucal e incluso colaborando en 
clínicas dentales rodantes.

C irujano dentista con más de veinte años de 
experiencia el Dr. David Ovando ha dedica-
do gran parte de su vida a servir a los demás. 
Las enseñanzas de sus padres lo han guiado 

por el camino del servicio: “Usted ayude, tenga ami-
gos, sea buen amigo”, recuerda que le aconsejaba su 
padre.

Motivado por las grandes necesidades del país, el Dr. 
Ovando decidió apoyar al Distrito de Alto Rendimien-
to (DAR) en el campo del que es experto: la odontolo-
gía. Al día de hoy, con mucho entusiasmo, visualiza ya 
el momento en que llegue el primer niño a la clínica 
dental que funcionará en Retalhuleu puesto que, en 
sus propias palabras, “la niñez no es el futuro, es el 
hoy del país”.

Historia de una
vida al servicio
del prójimo

Dr. David Ovando
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Actualmente colabora con el Distrito de 
Alto Rendimiento (DAR), ¿cómo se integró 
al proyecto?
Déjeme contarle que tengo familia en San Felipe, Retalhu-
leu y cuando escuché acerca de esta escuela, ubicada pre-
cisamente en dicho departamento, me interesó bastante; 
sin embargo, no sabía realmente cómo era la fundación; en 
ese momento no sabía quién la lideraba. Lo curioso fue que 
cuando llegué me encontré con amigos que ya estaban in-
tegrados en el proyecto y así, pues, me sentí más cómodo. 
Sin embargo, realmente la iniciativa fue el querer servir, el 
querer hacer una clínica que estuviera ubicada en un lugar 
estratégico y de fácil acceso para los niños.

¿Qué impresión le dejó el Distrito de Alto Ren-
dimiento cuando lo visitó por primera vez?
Me pareció una escuela modelo en el sentido de que todo 
estaba limpio, ordenado, los niños se miraban entusiasma-
dos, a pesar de la lluvia que es muy característica de esa 
región. Tuve la oportunidad de conocer el área donde se 
construirá la clínica. Honestamente, me pareció que los re-
cursos están muy bien utilizados.

¿Cuál es su opinión acerca de la responsa-
bilidad social y empresarial?
Pienso que es algo importantísimo que toda las compañías 
debemos aplicar, sino en todo el país, al menos en la ve-
cindad de nuestra institución o empresa. Es posible ayudar 
a las personas de diversas maneras, no solamente dando 
dinero. Podemos orientar a la gente, servirle, acercarnos a 
ella, hablarle, ver sus necesidades. En ocasiones, cuando se 
habla de responsabilidad social se piensa en regalar cosas; 
sin embargo, esto no es así pues se trata de un bienestar 
general.

¿Qué mensaje podría dar a nuestros lecto-
res para motivarlos a servir a los demás?
Bueno, en primer lugar es importante hacer las cosas con el 
corazón y con respeto a Dios. La invitación es a participar 
en este tipo de movimientos cuyo objetivo principal es ser-
vir, tratar de ayudar y orientar a la sociedad. Recordemos 
que Guatemala es un gran país, pero puede llegar a ser aún 
más grande.

¿Qué valores han sido los pilares de su vida?
Las enseñanzas de mis padres: la transparencia, la humil-
dad, la sencillez, el dar sin esperar recibir nada a cambio.

Para usted ¿qué es un buen ciudadano?
Es aquel que no ve solamente su jardín, sino el jardín del 
vecino para poder ayudar, no para criticar.  Video  

https://youtu.be/dGTmoZfwKoc
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Revista Ciudadano tuvo la oportunidad de charlar con Ali-
ce para conocer de cerca su vida, su visión. A continua-
ción, un retrato hablado con palabras de la protagonista.

 Cuéntanos un poco quién es Alice Jerez… 

Es una mujer normal, polifacética, con muchos roles, es-
posa, madre, hija, profesional. Con un carácter fuerte, 
creativa, muy racional, alguien a quien le gusta terminar 
lo que empieza y que trabaja duro para lograr sus metas.

 ¿Cuál es tu definición de arquitectura? 

Es el arte de construir. Muchas veces los arquitectos se 
enfocan solamente en el diseño, sin embargo, la arqui-

T ranscurría el año 2006 y el reconocido Pastor Cash Luna se alistaba para 
emprender un proyecto titánico: edificar la Ciudad de Dios. Una obra 
de tal magnitud necesitaría de una visión arquitectónica especial, por lo 

que decidió contactar con Alice Jerez, arquitecta y miembro de la Iglesia Casa 
de Dios. Como es normal cuando el ser humano se enfrenta a una tarea de 
grandes proporciones, los nervios y titubeos hacen dudar a Alice. Sin embargo, 
Cash Luna le brinda una enseñanza que la hace re-
flexionar: “Las oportunidades no se pierden, sino 
que alguien más las toma” le dice. Con esta frase 
fulminante Alice recapacita y con valentía acepta 
el reto. Hoy, once años después, el resultado es 
más que evidente: Ciudad de Dios es uno de los 
megatemplos más grandes de Centro América. 

La arquitecta de los sueños

ENTREVISTA: ROSEMARIE GUZMÁN
REDACCIÓN: JUAN PABLO VICENTE

Edición de Aniversario
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tectura es todo aquello que pueda ser construido y 
habitable. Es una carrera maravillosa porque le permi-
te a uno ser parte de un proceso de creación de espa-
cios en los que las personas puedan vivir y compartir.

 ¿Qué fue lo que te motivó a estudiar arquitectura? 

Cuando terminé el colegio había poca información al 
respecto de carreras universitarias, no existía el inter-
net como tal,  por lo que uno elegía su carrera con 
base en lo que uno sabía. Personalmente, me gustaba 
mucho dibujar, pintar, tenía habilidades espaciales y, 
además, mi papá es ingeniero. Me gustaba mucho el 
campo de mi papá pero quería desarrollarme en algo 
donde pudiera aplicar mis habilidades. Fue así como 
me decidí por arquitectura.

 Descríbenos cómo es tu proceso creativo… 

Es bastante racional. No empiezo de la nada pues 
debo tener todas las variables que puedan influir en 
el proyecto, por ejemplo, el entorno, el terreno, la 
tipología arquitectónica a la que va a responder, es 
decir cuál será el propósito del edificio. Todos estos 
elementos sirven de inspiración para diseñar la planta, 
elevación. El resultado debe ser un edificio útil, bello 
y sólido.

 Platícanos un poco del proyecto Ciudad de Dios,   ¿cómo 
fue el proceso? 

La realización del diseño tomó alrededor de un año y 
la fase de construcción duró más o menos cinco. La 
idea era hacer un auditórium por lo que el primer paso 
fue definir para cuántas personas sería. Se decidió 
que serían 12 mil personas.

Hicimos muchos viajes para conocer complejos simi-
lares no solo iglesias sino arenas, estadios, teatros. El 
diseño está inspirado en la figura del Espíritu Santo. 
Esto se refleja en las fachadas, interiores, pasillos, pi-
sos, techos.

 ¿Qué sientes al ver el proyecto finalizado? 

Es una mezcla de emociones. En primer lugar es gra-
titud por haber tenido la oportunidad de trabajar en 
este proyecto. Luego, satisfacción de ver que la meta 
se cumplió y de ver que ese miedo inicial es pasajero 
y basta con dar el primer paso para seguir caminando. 
Por último, un sentimiento de tristeza de saber que 
una fase de mi vida concluye con el proyecto pues 
fueron 11 años trabajando en este sueño.

 ¿Qué valores rigen tu vida? 

Honestidad, respeto, amor y transparencia.

 ¿Qué consejo podrías compartir con nuestros lectores? 

Nada es para siempre. Todo tiene un inicio y un final 
y el cambio es inevitable. Así que debemos estar pre-
parados para esto.

Para ti ¿qué es un buen ciudadano? 

Una persona que ama y trabaja por su país; alguien que 
se esfuerza por hacer de su entorno un mejor lugar.

  Video  

https://youtu.be/QnNx5vu0Bio
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Tony MeléndezGuatemala vive

El emisario de
      la esperanza

Tony
  Meléndez

C orría el año 1987 y en la ciudad de Los Ángeles, Ca-
lifornia se regocijaban con la visita del papa Juan 
Pablo II. Mientras se desarrollaba una actividad 

junto al papa, Tony Meléndez, músico nicaragüense, des-
lumbró con su habilidad en la guitarra. Juan Pablo II, con-
movido, le encargó una misión especial a este singular 
músico: “Mi deseo para ti es continuar dando esperanza 
a todo el mundo”, le dijo.

Tony grabó en su corazón estas palabras y fue así como se 
convirtió en el emisario de la esperanza. A la fecha con-
tinúa cumpliendo su misión sin titubeos. El haber naci-
do sin sus brazos no le ha impedido llevar su mensaje de 
paz, amor y esperanza a más de 44 países y, por supuesto, 
acompañado por su fiel compañera… su guitarra.

ENTREVISTA: LOURDES RALDA DE MORATAYA
REDACCIÓN: JUAN PABLO VICENTE

Cuéntanos quién es Tony Meléndez…
Soy una persona simple, para nada complicada. Una persona 
sin brazos… pero que con los pies logro hacer muchísimo. Soy 
una persona que hace cosas, no me siento a esperar. La fuerza 
del corazón me ha movido siempre.

En tu libro hay una breve historia acerca de tu 
mamá y que tiene que ver con la imagen del Niño 
de Praga. Se cuenta que el artista que elaboró la 
imagen percibió a Jesús como el rey de reyes que 
él sería. Es decir, no lo visualizó para hacer una 
imagen de crucifixión o de sacrificio. De la misma 
manera tu mamá te vio a ti como el gran hombre 
que eres ahora. Es decir, de no haber sido por tu 
mamá, probablemente no estarías acá…
Mi mamá me quiere mucho, nunca me escondió, nunca dijo 
“pobrecito”, ella siempre dijo “este es mi hijo”. El trato que 
nos dio a mis hermanos, hermanas y a mí siempre fue igual. 
En mi caso, cuando veían a un niño sin bracitos la gente pen-

saba en el dolor, pero mi madre nunca pensó en el dolor; ella 
pensaba “este es mi niño y un día va a ser lo que va a ser”.

Es verdaderamente ejemplar el carácter de 
decisión y valentía de tu mamá…
Claro, es una mujer fuerte. Tiene una gran fuerza de cora-
zón, de fe…

Pues bien, ¿cuáles son los valores que rigen tu 
vida?
En primer lugar está la fe, no solo fe en los cielos, también 
fe en las demás personas. La fe es un tesoro para el corazón; 
y segundo, es el amor. El amor tiene el poder de cambiar a 
las personas.

¿Qué es lo que te motiva a hacer tu trabajo?
Lo que me motiva bastante es el amor de Dios y trabajar 
con personas de todo tipo. Tanto pobres como ricos, todos 
tienen corazones fuertes y lindos.
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Tony Meléndez Guatemala vive

  Video  

La música ha sido fundamen-
tal en tu vida, ¿puedes descri-
bir tu relación con ella?
En primer lugar la música me abrió 
los ojos a Dios. Luego, gracias a la 
música se me han abierto muchas 
puertas. Por la música he viajado 
bastante; toco la guitarra con los 
pies, nunca me imaginé que tocaría 
música o que cantaría canciones o 
que alguien querría escuchar mis pa-
labras.

Platícanos un poco acerca de 
tus ministerios…
Comencé con Toe Jam Music. En mi 
caso, “Toe” hace referencia al dedo 
pulgar de mi pie; y “Jam” se refiere a 
la guitarra. Con Toe Jam Music pro-
ducimos conciertos, actividades con 
jóvenes, charlas, conferencias. Por 
otra parte, también están los Minis-
terios de Tony Meléndez que pre-
tenden ayudar a iglesias, niños, etc. 
Participan mi esposa, mi hermano y 
su esposa.

A lo largo de todos estos 
años al frente de tu ministerio 
seguro has vivido experien-
cias extraordinarias, ¿recuer-
das alguna en particular?
Claro que sí. En cierta ocasión, en un 
concierto, había una jovencita que 
no podía escuchar. Iba acompaña-

da de una amiga quien, por medio 
de lenguaje de señas, le traducía las 
letras de las canciones. Durante el 
descanso del intermedio se me acer-
có la amiga y me dijo que Christina, 
la jovencita, deseaba escuchar la 
música. Así pues quería saber si era 
posible que posara su mano sobre la 
guitarra mientras tocaba. Christina 
pasó toda la segunda parte del con-
cierto con la mano sobre la guitarra. 
Ella no podía escuchar, pero esa vez 
pudo sentir el ritmo de la música y de 
esa manera pudo escuchar. ¡Eso fue 
impresionante!

¿Cómo ha sido tu experiencia 
en el país y con el público 
guatemalteco?
¡Me ha encantado! En este viaje he 
estado en Xelajú, Esquipulas, San 
Marcos, la Capital, Antigua y otros 
lugares. ¡La gente me ha recibido de 
una manera lindísima! Es todo gozo, 
abrazos, sonrisas. ¡El café es muy 
bueno!

Por último, ¿qué es lo que dis-
tingue a un buen ciudadano?
Alguien quien enseña valores a 
los niños; una persona que apoya; 
alguien quien guarda respeto por 
todo aquello que ha estado antes 
que él.

https://youtu.be/_H4sJvCeZ-Y
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Plus + NARANJO MALL LE DA LA 
BIENVENIDA A LA TEMPORADA 

NAVIDEÑA CON
EL BOSQUE MÁGICO

Naranjo Mall innova constantemente en sus actividades para que 
todos tengan siempre las mejores opciones de entretenimiento y 
diversión de la zona y vivan una experiencia inolvidable en cada 
visita, es por ello que, este espacio de 180 mts2, integra diferentes 
estaciones en donde los niños podrán disfrutar de un ambiente 
natural y mágico.

En la nueva zona interactiva de Naranjo Mall, los invitados en-
contrarán distintas áreas de diversión con juegos para diferentes 
edades.
 

- Juego de blocks gigantes
- Pasamanos de piso
- Juego de troncos
- Casitas con juegos para niños y niñas
- Juego de canicas en desnivel
- Casa de árbol con dos niveles y resbaladero.

Lanzamiento oficial de latemporada navideña
Con un impresionante montaje, tiendas CEMACO presenta sus originales colecciones 
navideñas. Villancicos y melodías navideñas a cargo del Sistema Nacional de Orques-
ta crearon el ambiente propicio para encender el espíritu navideño entre los presen-
tes a la ceremonia de inauguración.

Este año, CEMACO presenta 7 colecciones navideñas con cientos de finos detalles 
en las que las familias pueden elegir el estilo que mejor se acomode a su gusto y 
arquitectura de hogar que van desde el rojo y verde más tradicional a una serie de 
combinaciones cromáticas más audaces y modernas.

POLLO CAMPERO
INTEGRA MENÚS EN SISTEMA BRAILLE

EN TODOS SUS RESTAURANTES
Con el objetivo de atender de manera adecuada a todas las personas con 
baja visión o discapacidad visual que visitan sus restaurantes, Pollo Cam-
pero presentó una adaptación de sus menús de desayuno y almuerzo – 
cena al sistema Braille. Estas cartas fueron elaboradas gracias al apoyo del 
Benemérito Comité Pro Ciegos y Sordos de Guatemala.

De esta manera, Pollo Campero se suma a los esfuerzos de esta insti-
tución por crear espacios de inclusión para personas con discapacidad 
visual. Los menús fueron adaptados al sistema Braille por la Unidad de 
Producción Bibliográfica del Centro de Rehabilitación Integral (CRI), bajo 
la coordinación del programa de Inclusión Laboral de la División de Edu-
cación y Rehabilitación del Benemérito Comité.

  Video  

  Video  

  Video  

https://www.facebook.com/RevistaCiudadano/videos/1460387784080272/
https://www.facebook.com/RevistaCiudadano/videos/1447753848676999/
https://www.facebook.com/RevistaCiudadano/videos/1465390053580045/
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