
1. En mis relaciones, ¿ con qué fre-
cuencia resuelvo problemas o hago
sugerencias que me ponen en el plano
de ganador y a los demás como per-
dedores?
2. ¿Veo a mi prójimo como a Jesús?
3.Mis actitudes con los demás ¿ fo-
mentan una actitud condescendiente?
4.¿ Doy autoridad a otros cuando es-
toy en una empresa conjunta ?
5.¿ Trabajando y relacionándome con
otros, me resultan primordiales los
conceptos de la ‘cooperación’,
‘mutualidad,’ ‘inter-independencia,’
y ‘trabajo en equipo’ o soy un
“llanero solitario’?
6.Considerando próximos proyectos,
aprovecho las oportunidades de co-
nectarlos de tal modo que traigan
unión entre las personas y dé energía
a la organización, comunidad y grupo
?

Ganar
Y
Ganar...
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Una Dirección
de Intención

“Dios Mío,
Te entrego esta acción.
Concédeme la gracia de

conducirme en ella de la
manera más grata a tus ojos.
Desde ya te ofrezco hacer
Todo el bien que pueda

y aceptar cualquier dificultad
que se me presente en el camino.”



Unos piensan , que todo lo que
esté fuera de su propio interés no es im-
portante. Lo contrario es lo verdadero.
Cualquier cosa menos que luchar por me-
tas que beneficien a todos, es fijarse en
el segundo mejor puesto. En un mundo
que está creciendo intensa e inter-
dependientemente, en un ambiente donde
nos declaramos ser hijos del mismo Dios,
ganar y ganar es la única opción viable.

Covey hace notar que en relacio-
nes (como matrimonios por ejemplo) si
ambas personas no están ganando, enton-
ces ambas están perdiendo. En la misma
línea, San Francisco nos advierte que un
individuo nunca está más muerto que
cuando él ó ella viven sólo para sí mis-
mos.

Juan Pablo II nos ha desafiado en
sus escritos sobre solidaridad , a que
abracemos una actitud que fomente una
fime y duradera determinación de com-
prometernos en realizar el bien común,
porque realmente somos responsables los
unos de los otros. El nos reta en un senti-
do real a ganar y ganar un acercamiento
a la vida y a las relaciones. Jesús murió
para que cada uno de nosotros pudiéramo
ganar el Cielo.

Pongamos lo mejor de nuestra
parte para hacer de esa promesa una
realidad.

El viaje espiritual no está exento
de la lucha.

Uno no necesita mirar más allá de
los comensales alrededor de la Mesa de
Pascua. La noche que Jesús se entregó a
sus discípulos como el Pan de Vida y la
Copa de Salvación, los apóstoles antes de
que fuesen interrumpidos rudamente por
el Señor, estaban discutiendo sobre cuál
de ellos sería visto como el mejor de to-
dos. Stephen Covey está en lo real cuan-
do nos dice, que el enfoque del ganar y
perder en la vida es seriamente imperfec-
to.

En efecto, cuatro siglos antes,
otro caballero entusiastamente perspicaz
aconsejó: “Sea justo en todas sus accio-
nes, siempre póngase en el lugar de su
vecino y ponga a su vecino en el suyo”.
Así podrá juzgar justamente. Imagínese
que Ud. es el vendedor cuando compra y
el comprador cuando vende, entonces sí
podrá comprar y vender justamente”

El autor de este sentimiento, San
Francisco de Sales nos recuerda en su
acercamiento espiritual a la vida, que
debemos atraer la atención del uno al otro
por el mismo hecho que cada uno de no-
sotros está creado a la imagen y seme-
janza de Dios y la medida de nuestro
amor por el Creador, se refleja en la per-
fección del amor por nuestro prójimo.

...Una Propuesta de Vida

Stephen R. Covey en su libro na-
cional mejor vendido : (Seven Habits of
Highly Effective People), nos recuerda “
Sea ud. presidente o portero, en el mo-
mento que dé un paso de la independen-
cia a la interdependencia, en cualquier
capacidad que éste sea, Ud. está pisando
en un terreno de liderazgo y el hábito del
liderazgo efectivo es: “ ganar y ganar”

El autor sugiere que este marco
no es una técnica, sino una forma de vida
que constantemente busca beneficio mu-
tuo en todas las interacciones humanas.

Para muchos en nuestra cultura
contemporánea, este acercamiento es una
filosofía irrealística de ser creída. La ma-
yor parte de las personas tienden a pensar
en términos de un mundo dividido en dos
grupos: ganadores y perdedores, ricos y
pobres. En un lema recientemente visto
en una calcomanía de un parachoque y
dirigido justamente a la familia se lee “ Si
no puede correr con los perros grandes,
mejor quédese en el pórtico” La humani-
dad desde Caín y Abel, pareciera como
que hubiese traducido el concepto de la
palabra ‘relaciones’ en términos de
‘aceptados’ y ‘rechazados,’ por ejemplo:
ganadores y perdedores.

“La mayor parte de las personas, tienden
a pensar en términos de un mundo

dividido en dos grupos: ganadores y
perdedores, ricos y pobres.”

“ Sea justo en todas sus acciones;
siempre colóquese en el lugar de su

prójimo y ponga a su prójimo en el suyo”

“ ... Francisco de Sales advierte que un
individuo nunca está más muerto, que
cuando solamente vive para sí mismo”


