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Textuales de Alfred Korzybski

Un mapa no es el territorio que representa, pero, de ser correcto, tiene
una estructura similar al territorio, razén por la cual resulta Gtil. Si el mapa
pudiera ser idealmente correcto, incluiria (en escala reducida) el mapa del
mapa. Si reflexionamos acerca de nuestros lenguajes, encontramos que,
en el mejor de los casos, deben ser considerados tan s6lo como mapas.
Una palabra no es el objeto que representa; los lenguajes también exhi-
ben esta peculiar capacidad de reflejarse a si mismos: podemos analizar
lenguajes por medios linguisticos.

El “lenguaje de mapa” anticuado, necesariamente, debe llevarnos a i
desastres semanticos, al imponer y reflejar su estructura antinatural.. i
Siendo las palabras y los objetos que representan dos cosas dlstlntas la estructura, y solamente la
estructura, se convierte en el Unico vinculo entre los procesos verbales y los datos empiricos. Las
palabras no son las cosas de las que hablamos...

Si las palabras no son cosas, ni los mapas el territorio mismo, entonces, obviamente, el Unico vincu-
lo posible entre el mundo objetivo y el mundo linguistico debe hallarse en la estructura, y solamente
en la estructura. La unica utilidad de un mapa o lenguaje depende de la similitud entre los mundos
empiricos y los mapas-lenguajes. El hecho que todo lenguaje tiene alguna estructura... lleva a que
inconscientemente leamos en el mundo la estructura del lenguaje que usamos...
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Acompasando ...

Del libro Programacion Neurolingtiistica. Vol. 1

El proceso de acompasamiento, ya sea inconscientemente o
deliberadamente, es sin duda lo que encontramos en muchas
de las experiencias que etiquetamos como "rapport", |
"confianza", "influencia", "persuasion” y otras mas. I
Cuando acompasas a alguien --comunicandote desde el con- g -
texto de su modelo del mundo- te sincronizas con sus propios | : i 2 '){mcc‘iég 1
procesos internos. Esto es, en un sentido, una forma explicita | & o o o
para "adivinar" o para "leer la mente" de las personas porque §
sabes como van a responder a tu comunicacion. Este tipo de '
sincronia puede servir para reducir enormemente la resisten-
cia entre tu y la persona con quien te estas comunicando. La
forma mas intensa de sincronia es la presentacion continua de
tu comunicacién en las secuencias que son perfectamente paralelas a los procesos inconscientes de la
persona con quien te comunicas -tal comunicacion se acerca mucho a la deseada irresistibilidad.

El fenémeno de rapport, confianza e influencia deriva de nuestra habilidad para observar, comprender y
utilizar las estrategias de aquéllos con quienes nos comunicamos. Cualquiera que trabaje directamente
con otras personas (ya sea padres de familia, empresarios, educadores, abogados, terapeutas, cientifi-
cos, etc.) sabra intuitivamente que una gran parte de las interacciones exitosas dependen de tu habili-
dad para establecer y mantener rapport. De hecho, muchos de tus encuentros preliminares con perso-
nas cada dia probablemente se centran alrededor del establecimiento inicial de cierto nivel de rapport.
El conocimiento de estrategias y de los procesos de acompasamiento aceleraran gratamente

este proceso para ti.

En nuestros otros trabajos hemos descrito cémo el proceso de acompasar puede ser extendido a todos
los aspectos de la comunicacién. Igualar la tonalidad de tu voz, velocidad, vocabulario, posturas, ges-
tos, patrones de respiracion y otras conductas a aquéllas de la persona con quien te comunicas puede
rapida y efectivamente establecer rapport con la mayoria de las personas (aunque en algunos casos el
Acompasamiento exitoso requiere que asumas un papel que se espera de ti, uno en el que tu conducta
sea muy diferente a aquélla de la de la otra persona con quien interactuas -doctor/enfermera, maestro/
alumno, padref/hijo, etc.)

El rapport, como muchos otros aspectos de la PNL, es muy sutil pero extremadamente poderoso en sus
implicaciones y efectos. Un rapport de cierto tipo es esencial para cualquier tipo de comunicacién. Una
vez que crees que el rapport se ha establecido a través del acompasamiento, debes continuamente
probarlo para asegurarte de que siguen sintonizados apropiadamente. La mejor forma de hacerlo es
tratando de "guiar" a la otra persona. Una vez que acompasas a la persona con quien te estas comuni-
cando y crees que has establecido rapport efectivamente, viola tu acompasamiento y cambia tu conduc-
ta --esto es, trata de guiar a la persona que has acompasado hacia otra conducta. Si hay suficiente rap-
port y confianza puedes hacer esta transicion suave y facilmente. Si la persona no te sigue, regresa a
acompasarla hasta que hayas establecido el rapport necesario. Si la persona sigue tu guia, sera impor-
tante que regreses a acompasarla periédicamente para mantener el rapport. Tu guia puede ser un cam-
bio sutil en tu patrén de respiracion, parpadeo, tonalidad o postura corporal.

Asegurate de que es lo suficientemente visible para que puedas observar realmente el cambio.

El fenémeno de "guiar" tiene, claro esta, otras aplicaciones importantes también. Cuando empiezas a
explorar tus propias estrategias, asi como las de clientes y conocidos, descubrirds, mientras acompa-
sas y utilizas los distintos pasos y puntos de decision, que algunos pasos seran flexibles y faciles de
acompasar, mientras que otros requerirdn mayor atencion a los detalles del contenido de la representa-
cioén. Algunos criterios de decision requeriran generalizar el contenido de la representacion, mientras
que otros involucraran discriminaciones complejas entre los detalles del contenido.

Muchas de las dificultades que las personas experimentan con sus estrategias son resultado de prue-
bas inapropiadas o inefectivas o de criterios de decisidén. Algunas personas son extremadamente flexi-
bles o generales y son incapaces de discriminar, lo que puede llevarlos a dejar fuera o a no recabar
informacion importante. Otros discriminan mucho, generalmente resultando en informacién importante
que se pierde dentro de "hechos" irrelevantes. Como regla general encontraras que mientras mas pue-
das controlar el detalle del contenido de las representaciones que ocurren en una estrategia, mas po-
dras controlar los detalles del contenido del resultado de la estrategia - considerando que has exitosa-
mente acompasado la secuencia de sistemas representacionales en la estrategia.
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Que me digo, que creo ...
Por Robert Dilts

Algo muy interesante de las creencias es que, debido al he-

cho de que se hallan en un nivel distinto al de la conducta y

al de las aptitudes, no cambian de acuerdo a las mismas nor-

mas.

Un ejemplo de esto lo vemos en el relato clasico que descri- ?

be las anormalidades psicoldgicas de un hombre que esta

convencido de que es un cadaver. No come, ni va a trabajar.
Todo lo que hace es permanecer sentado, repitiendo que es
un cadaver.

El psiquiatra trata de convencerlo de que en realidad no esta
muerto. Después de estar un buen rato discutiendo, final-
mente el psiquiatra le pregunta: "; Los cadaveres sangran?".
Tras pensarlo un momento nuestro hombre responde: "No,
en un cadaver todas las funciones corporales han quedado
ya interrumpidas, por lo cual no puede sangrar".

Entonces el psiquiatra le dice, "Bien, vamos a hacer un experimento, voy a tomar una aguja y te voy a
pinchar el dedo para ver si sangras".

Como el paciente es un cadaver no puede hacer gran cosa para evitarlo, de modo que el psiquiatra lo
pincha con una aguja y la sangre brota al instante. El hombre la mira muy sorprendido y exclama:
"iMaldicién! jAhora resulta que los cadaveres si sangran!”.

El asunto es que cuando tienes una creencia, ninguna evidencia ambiental o conductual la cambiara,
pues las creencias no estan basadas en la realidad. Tienes dicha creencia en lugar de tener un conoci-
miento de la realidad. Las creencias tratan de cosas que nadie puede saber realmente. Si alguien tiene
una enfermedad terminal no sabe si va a recuperarse. No hay una realidad presente que le diga si se
va a recuperar o no. Y precisamente porque nadie sabe cual es la realidad, tiene que creer que va a
recuperarse.

Otro ejemplo es la idea de la existencia de Dios. No existe modo alguno de demostrarla definitivamente.
Es una cuestion de creencia o de interpretacion de ciertos hechos. Y, al igual que ocurre con el mencio-
nado paciente del psiquiatra, en los sistemas de creencias los hechos pueden ser ubicados de modos
muy distintos.

Aunque el caso del paciente que creia ser un cadaver es un relato humoristico, yo he conocido casos
muy similares. Algunas personas con enfermedades terminales como SIDA o cancer, por ejemplo. Afir-
man que estan muertos, que ya son cadaveres. ;Qué puede importar ya lo que hagan? De todos mo-
dos se van a morir. §Por qué molestarse en hacer algo? Incluso ante evidencias claras de mejoria res-
ponden que se trata "so6lo" de una remisién y que en realidad no estan mejorando. No quieren engafiar-
se a si mismos, la Unica situacién que aceptan es que van a morir. Toda conversacion con ese tipo de
personas nos llevara tan lejos como al psiquiatra del relato.

Hay muchas evidencias que demuestran que la actitud y las creencias positivas pueden mejorar la sa-
lud en casos de enfermedades muy graves. Pero ;qué se puede hacer para que alguien que cree que
es un cadaver crea que esta vivo y sano? Os puedo asegurar que hablando con ellos no lo vais a con-
seguir. Estoy seguro que en algun momento de vuestras vidas muchos de vosotros habéis tratado de
cambiar las creencias de alguien conversando con él. Ya sabéis que se puede desperdiciar mucho
tiempo en el intento.

Las creencias funcionan en un nivel distinto al de la realidad ambiental y conductual y no cambian me-
diante los mismos procesos. En una compainia, los valores corporativos y las politicas se cambian me-
diante un proceso muy distinto al utilizado para cambiar la maquinaria.

Para entender mejor el papel que juegan las creencias y los procesos que las influencian, vamos a re-
pasar tres estudios que tratan de coémo las creencias funcionan en el campo del cambio conductual.

1. La pérdida de peso

Un practicante de PNL conocido mio decidi6 hacer una investigacién sobre los programas de adelgaza-
miento o pérdida de peso. En los Estados Unidos los programas de adelgazamiento constituyen un ne-
gocio que mueve miles de millones de délares. Y lo mas interesante es que muchas de las dietas y pro-
gramas son radicalmente diferentes unos de otros.
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Que me digo, que creo ...
Por Robert Dilts

De hecho, algunos incluso son totalmente opuestos a otros. Unos dicen: "Puedes comer todo lo que
quieras, con tal que hagas ejercicio fisico". Mientras otros aseguran: "No importa el tipo ni la cantidad
de ejercicio que hagas, pues basicamente se trata de un problema nutritivo". Algunos tan sélo regulan
en el tipo de alimentos que se pueden tomar, mientras que otros incluyen complementos nutritivos.
Pero lo mas sorprendente es que todos ellos funcionan en algunos casos. Es decir, todos son efectivos
para algunas personas. Asi, este investigador en lugar de dedicarse a analizar los diferentes programas
se centrd en las personas. ,Qué ocurrid? §Por qué funcionaron?.

Descubrié que todas esas personas tenian dos caracteristicas comunes, independientemente de cual
fuera el plan o la dieta que hubieran utilizado.

La primera de ellas es que el inicio de dicha dieta estuvo acompafiado por otro cambio importante en
sus vidas, ya se tratara de un cambio en el trabajo, en sus relaciones o en su entorno, si es que se mu-
daron de lugar de residencia. Es decir, que la dieta se siguié junto con otro cambio importante.

La segunda cosa que todos ellos manifestaron fue algo asi como: "Esta vez realmente estaba prepara-
do para cambiar”. Estaban preparados, estaban listos para adelgazar y yo creo que la cualidad de ese
estar listo es muy importante, especialmente en relacidn con las creencias.

Cuando un paciente que llega a tu consulta esta listo para cambiar, le puedes soplar y seguro que cam-
biara. Cualquier cosa que le hagas servira, pues practicamente esta esperando que alguien le de permi-
SO para cambiar.

Hay un chiste que pregunta cuantos psicoanalistas hacen falta para cambiar una bombilla.

Sdlo uno, pero se necesita mucho tiempo, es un proceso caro y ademas la bombilla debe estar prepara-
day lista para cambiar. Entonces aqui la pregunta importante es: ; Como hacemos para que alguien
esté listo para cambiar? Si alguien cree que puede cambiar, cambiara.

2. La recuperacion de un cancer terminal

Otra investigacion muy interesante fue la realizada por alguien que entrevisto a cien supervivientes de
cancer. A todos ellos les habia sido diagnosticado un cancer terminal. Sin embargo, entre diez y doce
afios después estaban vivos y se sentian perfectamente bien. Entrevistoé a los cien tratando de averi-
guar qué tenian en comun. Sin embargo, los resultados de la investigacién pusieron de manifiesto que
los tratamientos seguidos habian sido muy diferentes unos de otros.

Algunos siguieron el tratamiento médico usual, cirugia, quimioterapia y radiacién. Otros fueron tratados
mediante terapias alternativas, como por ejemplo la acupuntura. Otros simplemente adoptaron una die-
ta muy estricta o un cierto esquema nutritivo. Otros siguieron senderos psicoldgicos o religiosos. Y otros
no hicieron absolutamente nada. Lo Unico que esas cien personas tenian en comun era el hecho de
que todas ellas creian que lo que estaban haciendo las iba a curar.

3. Los placebos

En la historia de la medicina tenemos una muy interesante demostracion del poder de las creencias: los
placebos. El efecto placebo se refiere al hecho de que algunas personas que creen que estan recibien-
do medicacion para su enfermedad mejoran o incluso se curan, cuando en realidad lo que estan toman-
do no es ninguna medicina ni tiene efecto terapéutico alguno sobre su dolencia. Realmente es un cam-
po atrayente para el investigador.

Me ocupé de los placebos por primera vez hace ya unos doce afos, realizando una investigacion para
Grinder y Bandler, que entonces estaban interesados en comercializar placebos. Los iban a vender en
tarros etiquetados asi, "PLACEBOS" y querian recopilar todas las investigaciones efectuadas para in-
cluirlas en un librito que iria junto al tarro de placebos.

Las investigaciones realizadas sobre los placebos suman volimenes y volumenes -en los Estados Uni-
dos todos los medicamentos deben ser comprobados junto a un placebo-. El resultado de estas investi-
gaciones muestra que aproximadamente un tercio de todas las veces -de hecho mas de un tercio- el
placebo es tan efectivo como el medicamento real. Esta es la media, aunque en algunos estudios los
placebos han sido tan efectivos como la morfina, por ejemplo, en un 54% de los casos.

Un investigador incluso realizé el experimento a la inversa. Tomé personas que respondian a los place-
bos y a otras que generalmente no lo hacian y les administr6 medicamentos reales. Se trataba de medi-
camentos para el dolor, entre ellos morfina. El resultado mostré que quienes usualmente respondian a
los placebos lo hicieron ante la morfina en un 95% de los casos. Sin embargo, la morfina sélo resultd
efectiva en un 46% de las personas que usualmente no reaccionaban ante los placebos.

Esta diferencia de aproximadamente un 50% nos muestra que en algunas ocasiones, para que puedan
causar efecto, incluso los verdaderos medicamentos necesitan que se crea en ellos.




RED LATINOAMERICANA DE PNL
www.redpnl.net

EL PAPEL DE LAS CREENCIAS S
Que me digo, que creo ...
Por Robert Dilts

En el tratamiento del cancer los placebos han demostrado repeti-
damente su efectividad. De hecho, en cierto estudio se administré
a un grupo de pacientes "quimioterapia de placebo" y un tercio de
ellos perdio todo el cabello. La maquina de electroshock mas efec-
tiva de todo el estado de California es una que hace ya tres afios
que esta averiada. Antes de conectarlos a ella se les administra a
los pacientes mentales un anestésico general y creen que estan
recibiendo los electroshocks, cuando en realidad no es asi. y el
hecho es que electroshocks falsos son mas efectivos que los
reales.

Lo que Grinder y Bandler pensaban hacer era publicar el porcenta-
je estadistico de efectividad de los placebos para los distintos sin-
tomas, relacionandolos en una lista, de modo que el comprador viera el porcentaje de posibilidades que
tenia de curarse. La etiqueta diria: Los Placebos no son efectivos para todo el mundo, pero pueden ser-
lo para usted.

Por supuesto, esperaban una airada reaccion de las asociaciones médicas y farmacéuticas. Justo en
mitad de la controversia pensaban lanzar el Placebo Plus: veinte por cien mas de ingredientes inertes
en cada capsula. De hecho habia ya estudios que demostraban que una pastillita roja, muy pequefia y
cara, era mucho mas efectiva que otra blanca, mas grande y menos compacta. Es decir, que no todas
las medicinas son iguales. Posteriormente pensaban lanzar el Mega Placebo, y asi sucesivamente. Me
temo que el gobierno les aconsejé que abandonaran su proyecto. Quizas se llegé a temer que la indus-
tria farmacéutica del pais pudiera quebrar.

El asunto es que los placebos demuestran claramente el papel y el potencial de las creencias. Toda
creencia esta relacionada con el futuro. La funcién de las creencias esta relacionada con la activacion
de las aptitudes y las conductas. Los seres humanos tenemos la capacidad de influenciar ciertos proce-
sos biolégicos, pero nunca lo hacemos porque no creemos que ello sea posible.

Hasta que se comenzé a utilizar el biofeedback, (retroalimentacion biolégica) nadie pensé que fuera
posible influir sobre el propio ritmo cardiaco o sobre la presidn sanguinea. En la actualidad estamos
comenzando a pensar que si es posible desarrollar este tipo de aptitudes. En cuanto la gente comience
a creer que pueden influir sobre el cancer o sobre el sistema inmunoldgico, iniciaran el proceso de
aprendizaje mediante los inevitables ensayos y errores, para asi ir desarrollando las correspondientes
aptitudes o habilidades. En esto es en lo que me quiero centrar por el momento.

Albert Bandura, de la Universidad de Stanford, tiene un concepto que él llama expectativas sobre la
propia eficacia, es decir, las creencias que uno tiene acerca de su propia capacidad para hacer algo.
Tras tomar a un grupo de gente que tienen miedo a las serpientes, califica sus creencias sobre su pro-
pia capacidad para manipular una serpiente. Al principio su calificaciéon es muy baja y su desempefo
también.

Si no creo que lo voy a hacer muy bien, mi desempeno seguira siendo mediocre.

Bandura hace que la gente crea que son capaces de manipular a las serpientes. . Al principio la perso-
na suele ya poseer algun grado de competencia inconsciente y su desempeio va mejorando a medida
que se refuerza su creencia, hasta llegar a cierto punto. Aqui es importante que la persona siga mante-
niendo las mismas creencias o expectativas, al menos hasta que concluya el proceso de ensayos y
errores, necesario para desarrollar toda nueva habilidad. Una vez que dicho proceso termina, el desem-
pefio comienza de nuevo a mejorar. Lo mismo ocurre en el campo de la salud. Aunque alguien crea
con firmeza que puede adelgazar, es evidente que todos sus kilos de mas no van a desaparecer de
golpe. La fase mas critica coincidira con el punto de la curva en el cual la distancia entre creencia y
comportamiento sea mayor. Luego las creencias se estabilizan y finalmente el comportamiento se eleva
también hasta casi alcanzarlas.

Lo que ocurre algunas veces es que en esa fase la persona se desanima y sus creencias comienzan a
caer. Incluso es posible que lleguen a descender mas alla de su nivel original de competencia, retroce-
diendo todo el camino avanzado. Esto ocurre mucho cuando la gente intenta adelgazar. Al principio
pierden peso durante un tiempo, pero cuando llegan al punto en el que el proceso se estabiliza, sus
creencias se desploman. Entonces recuperan todo el peso pedido. O incluso mas.

Es importante comprender que las creencias no tienen por qué ajustarse a la realidad presente. Su fina-
lidad es suministrar una motivacion a fin de que el desempefio comience a elevarse hasta alcanzarlas.
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Liderando con la Mente Hologrdfica
Por Daniel y Fernando Cuperman

Para ayudar a las personas a asociarse o disociarse, utiliza-
mos distintos tiempos de verbo.

Registre sus sensaciones al leer las siguientes frases:

Vas caminando por la calle, observando los colores de los ar-
boles, escuchando los sonidos de los motores de los autos y
sintiendo el frio viento en tu piel...

Caminas por la calle, ves los colores de los arboles, escuchas
los motores de los autos y sientes el frio viento en tu piel ...

Caminarias por la calle, verias los colores de los arboles, es-
cucharias los motores de los autos y sentirias el frio viento en
tu piel ...

¢ Noté alguna diferencia?

Cuando utilizamos los verbos en gerundio, como en la primera frase, la escena representada cobra mo-
vimiento y las experiencias se vuelven mas reales para el cerebro, haciéndolas mas creibles, lo hace
pensar que la representacion holografica que esta viendo es una percepcién externa de algo que efecti-
vamente esta ocurriendo. Este es uno de los modos en que podemos guiar a alguien para que se aso-
cie a las vivencias agradables de su vida, a sus metas y a los cambios que se proponen lograr.

Un ejercicio clasico en los cursos de PNL plantea lo siguiente: “Puedes imaginar una rodaja de limén en
tu mano, la llevas a la boca y sientes que estéds hincando los dientes en el limdn mientras estas escu-
chando el ruido de la mordida y sintiendo su sabor...”. Es probable que muchos de ustedes, lectores, ya
hayan comenzado a salivar.

Los gerundios nos introducen en una accién holografica y nuestro cerebro puede responder salivando
como si hubiera un limén real.

Por el contrario, si lo que queremos es que una experiencia negativa se vuelva menos real, utilizamos
los verbos en indicativo, que congela las imagenes y las vuelve mas distantes, como en la segunda fra-
se (“Caminas..., ves..., escuchas..., sientes...”).

Para volverla todavia mas irreal, usamos el modo potencial del subjuntivo (“Estarias..., verias..., escu-
charias..., sentirias...”). Al estar disociados, la escena se ubica mas lejos del cuerpo, lo que permite
verla y oirla virtualmente de una manera mas objetiva.

Resumiendo, los gerundios ponen la escena en movimiento y nos llevan a asociarnos emocionalmente
con la experiencia. Los verbos en indicativo detienen la escena, permitiéndonos percibirla como una
maqueta o una foto, asi la representacion se vuelve menos real y el compromiso emocional es menor.
El subjuntivo potencial lleva la representacion todavia mas lejos. Al proyectarla en una pantalla, la esce-
na pierde realidad y podemos operar sobre ella con emocion cero.

M.Trainer Daniel Cuperman
M.Trainer Fernando Cuperman
De su libro “La Mente Holografica”
www.menteholografica.com

“El Holograma Mental es la matriz virtual tridimensional donde la mente representa imagenes, sonidos y
sensaciones analogas. La estructura de la Mente Holografica es la arquitectura de las representaciones
analogas. La inteligencia metasensorial organiza el pensamiento en campos holograficos de represen-
tacion y les otorga sentido en base a ciertas distinciones esenciales sin las cuales no podemos orientar-
nos y operar en el mundo. Existe una inteligencia metasensorial que organiza el pensamiento en cam-
pos de representacion virtual y los ordena en ubicaciones especificas del espacio peri-corporal otorgan-
doles sentido de acuerdo a ciertas distinciones basicas mediante las cuales las personas construyen su
experiencia del mundo.” La Mente Holografica
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Vivir de a dos ...
Por Virginia Satir

Ante la mas minima desavenencia con las personas con las que trata-
mos o convivimos, tenemos tendencia a repetir actitudes que en reali-
dad nos alejan e Impiden que la relacion prosiga y crezca. Por ello,
cuando surge un problema, vale la pena preguntarnos si tenemos
verdaderos deseos de que la relacion continle y, si es asi, que adop-
temos un comportamiento claro y sincero.

Mejorar nuestras relaciones es una busqueda de toda la vida, en la
que necesitaremos tanta paciencia como valentia para correr riesgos.

Todos tenemos habitos que aprendimos para sobrevivir emocional-
mente/ y que seguimos utilizando en momentos importantes, sin dar-
nos cuenta de que actuan en contra nuestra y nos aislan.

Para muchos de nosotros, lo comodo es lo familiar, aquello a lo que
nos hemos acostumbrado desde pequefios. Si abandonamos los ha-
bitos familiares, obviamente entramos en lo desconocido, y eso nos
asusta.

Si deseamos cambiar, debemos renunciar a lo familiar para ahondar
en lo desconocido, y a menudo aparece ansiedad o inseguridad.

Es lo que le sucedié a aquella recién casada que preparaba un asado. Cuando lo corté cuidadosamen-
te por la mitad y lo colocé en dos recipientes, su esposo exclamé sorprendido: «¢,Por qué haces es-
to?»».

Ella, con gran seguridad respondio: «Es la forma en que se hace, mi madre siempre lo hacia asi».

El marido, consciente de que no era un experto en cocina, pero dudando aun de ese razonamiento,
decidio investigar. Corri6 a la casa de su suegra y se encontré con que ella, en efecto, hacia el asado
de la misma forma y su respuesta fue la misma: «Es la forma en que se hace, mi madre siempre lo pre-
paraba asi». Por fortuna, la abuela aun vivia, por lo que el marido fue a visitarla y le relaté la historia.
Ella escuché muy atentamente y después, muy sorprendida y divertida dijo: «jAy, Dios mio!, siempre
tuve que alimentar a tantas personas y solo tenia dos fuentes pequefias, por eso tenia que cortar la
carne en pedazos pequefos para que asi cupiera en ellasy.

¢ Cuanto tiempo seguiremos haciendo las cosas por rutina, como las hacia nuestra madre, aunque la
situacion haya cambiado para nosotros?

A primera vista podria parecer que hacer los cambios que deseamos va a representar un trabajo enor-
me. En alguna forma lo es, sobre todo si pensamos hacerlo inmediatamente o de una manera especial.
Pero si realizamos los cambios poco a poco y en la forma que mas nos convenga, sera mas facil. Ade-
mas, un solo cambio influencia a todo lo demas, lo que significa que podemos empezar por cualquier
parte...

Una vez comenzado el proceso de cambio, si nos mantenemos en él, nos convertimos en personas
cada vez mas capaces de estar en contacto con los demas. En un contacto real, creativo y amoroso.

Ante todo, sinceridad

Para poder comunicarnos con alguien, el primer logro es llegar a ser sinceros con los propios senti-
mientos. A esta capacidad de ser sincero emocionalmente la llamo congruencia.

Cuando las personas no se sienten congruentes en sus relaciones, se llega a una serie de juegos de
poder y «operaciones de ganancia-perdida». Pienso que el poder es como la energia, algo que se pue-
de usar, canalizar y dirigir hacia fines destructivos o constructivos.

En mi opinidn, podemos utilizare! poder para obtener libertad. He descubierto cinco libertades:

La libertad de ver y escuchar lo que realmente ocurre, en lugar de lo que deberia ser, fue o sera.
La libertad de decir lo que uno siente o piensa, en lugar de lo que uno deberia sentir y pensar.

e La libertad de sentir lo que uno siente, en lugar de lo que uno deberia sentir.

o Lalibertad de pedir lo que uno quiere, en lugar de esperar el permiso para hacerlo.

e La libertad de correr riesgos por nuestra cuenta, en lugar de no arriesgarse y preferir «lo seguro».
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RELACIONES /

Vivir de a dos ...
Por Virginia Satir

Poder y relacién

Considero que vivir estas cinco libertades es el mejor uso que se puede dar al poder personal. Somos
congruentes cuando al establecer una relacion nos responsabilizamos de lo que sale de nosotros. Si
actuamos como si la otra persona fuera la responsable, estamos dejando nuestro poder en las manos
de esa otra persona. «Tu me haces posible la vida» es equivalente en cuanto a uso del poder a «Tu
eres responsable de mi muerte». La primera frase suena positiva y la segunda negativa, pero significa
lo mismo: «Te he dado mi poder». En este caso una persona esta «arriba» y la otra «abajo» y, por lo
tanto, no puede existir una relacion verdadera.

Todos necesitamos el poder y todos lo tenemos, aunque es probable que no lo reconozcamos.

Pero la pregunta clave es: ;como utilizo ese poder?; Lo ejerzo infraualorandome, es decir, complacien-
do siempre a la gente para que al menos se me permita vivir?; Por medio de la agresividad, forzando a
los demas a que me obedezcan, para sentirme seguro al menos por el momento?; Siendo *razonabley,
en exceso, o sea, asfixiando a la gente con palabras y aburriéndola con explicaciones interminables
que no muestran ningun sentimiento? ¢ Siendo irénico, llamando la atencién con acciones incoherentes,
para despistar a la gente? 4 Siendo congruente para que los demas sepan que se puede confiar en mi,
pues soy claro? Creo que las personas que utilizan formas de comunicacién incongruentes las apren-
dieron en la infancia. Son las mejores formas de sobrevivir que conocen, por lo que merecen mi respe-
to. Ademas, muchas personas no prestan atencién a lo que ellos mismos dicen, y por tanto no son
conscientes de que se infravaloran o recurren a la agresion, la palabreria o la ironia. Y la mayoria de
ellas no quieren dejar estas formas pese a darse cuenta de que las usan.

El resultado es que muchas personas se sienten, por diferentes razones, solas y rechazadas,
incapaces de ser amadas y apreciadas. Utilizan formas ineficaces de relacion en su esfuerzo
por conseguir auto-estimacion. Formas que les mantienen con vida, pero no «vivos».

Algunos consejos
Si existiera una guia para conseguir relacionarnos con los demas, podria contener estas sugerencias:

e En primer lugar, invita a la otra persona a que entre en contacto contigo: «Tengo algo que decir-
te, ¢podrias prestarme atencion?, «Me gustaria hablar contigo», «¢ Tienes un rato libre? necesito
compartir algo contigo».

e Adopta una postura fisica tal que os permita estar frente a frente, con los brazos sueltos.
e Preparate para correr riesgos cuando muestres lo que sientes en tu interior.

e Emplea frases en primera persona: «Estoy enfadado» en lugar de «Tu me haces enfadar»;
«Estoy preocupado» en vez de «Tu me preocupas». En resumen, asume la responsabilidad de lo
que dices y de lo que sientes en el momento.

e Pregunta para obtener la informacion que te falta.

e Considera las dificultades que se presenten como oportunidades de crear algo nuevo en lugar de
pensar que son el principio de una nueva desgracia. Las personas podemos aprender y crear a
partir de una dificultad.

Y quiza te sea util recordar este tltimo pensamiento: «Los humanos nos conocemos sobre las
bases de nuestra semejanza y crecemos sobre las bases de nuestras diferencias».

Virginia Satir

Virginia Satir esta considerada por muchos como una de las figuras mas importantes en los métodos
modernos de la Terapia Sistémica Familiar. Internacionalmente aclamada como terapeuta, conferencis-
ta, entrenadora y escritora, fue una de la excepcionales terapeutas modeladas por Bandler y Grinder
para crear el Meta Modelo y otras técnicas basicas de la Programaciéon Neurolingliistica.(PNL)



http://www.omarfuentes.net/personajes/bandler.htm
http://www.omarfuentes.net/personajes/grinder.htm
http://www.omarfuentes.net/cursos/certificacion.htm
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ABRIENDO LA PUERTA A LA POSIBILIDAD 8
El arte de darle la vuela a los obstaculos convirtiéndolos en oportunidades

Por ROSETTA FORNER

Quién no ha querido alguna vez lograr sus objetivos, ha-
cer realidad sus suefios o “redecorar su vida”... Creo que
casi todos queremos ver logrados nuestros objetivos, asi
como ver materializados nuestros suefios al pie de la ca-
ma cada dia al despertar. Pero... ses ello factible? Hay
quién opina que eso es propio de las peliculas, o de los
libros de “self-help” (auto-ayuda) tan de moda en nues-
tros dias. Por ser posible, es posible.

Piense un poco, rememore, busque en el baul particular
de sus recuerdos. ¢;Existe un suefio hecho realidad?
¢Logré un objetivo propuesto? Seguro que si. Enton-
ces, usted tiene la férmula. Usted sabe cémo se hacen
realidad los suefios, y como se logran los objetivos.

El dnico “inconveniente” es que a usted le sucede lo que en PNL se conoce como “competencia in-
consciente”. Ha leido bien: competencia inconsciente. Esto significa que usted sabe hacer algo incons-
cientemente, pero a nivel consciente “desconoce como hace lo que hace”. El inspirador de la técni-
ca llamada Hipnosis Ericksoniana, el Dr. Milton Erickson (ya fallecido), les dijo a J. Grinder y a R. Band-
ler (los creadores pioneros de la PNL): “Si me contais cdmo hago lo que hago, yo os ensefo a hacerlo.”
Y es que el Dr. Erickson —al principio de conocer a Bandler y Grinder- desconocia como hacia para
poner en estado de trance profundo a sus pacientes, logrando resultados espectaculares. Nosotros,
bien podemos estar en el caso del Dr. Erickson: siendo competentes inconscientes. En el caso del Dr.
Erickson, la “inconsciencia” de su competencia era aun mayor por cuanto se trataba no de una habili-
dad, sino de un don, uno muy especial, que le permitia lograr estados de trance y resultados extraordi-
narios en sus pacientes. Su don tenia que ver con lo que en PNL se conoce como “hypnotic pat-
terns” (formulacion de frases que apelan directamente al inconsciente “saltandose” las barreras, defen-
sas o interferencias del consciente, y que buscan lograr un objetivo deseado, esto es, ayudar al pacien-
te a solucionar un tema usando de forma eficaz sus capacidades o recursos.)

Volvamos a las competencias inconscientes. Todos somos competentes en algo. Sucede que muchas
veces no nos lo creemos, o tenemos la habilidad reservada o “asociada” tan sélo a unas situaciones
quedando, por consiguiente, separada o “disociada” de otras en las cuales también podriamos aplicar
dicha capacidad. Metafora: “esto se parece a tener mucho dinero en el banco, salir de paseo pero no
poder hacer ninguna compra puesto que no disponemos de efectivo con nosotros. Tenemos un gran
recurso pero no podemos acceder a él, sencillamente porque no lo hemos transferido al lugar apropia-
do.”

Vamos pues a hacer la transferencia de competencias.

Ya he apuntado que mucha de la transferencia de competencias, tiene que ver con las creencias.

¢, Cree o no usted que posee ciertas capacidades, recursos, dones o habilidades? Independientemente
de que lo crea o no, las posee. Ahora bien, la creencia en afirmativo posibilita el uso de la misma, si
cree, sabe, conoce... algo lo pone en funcionamiento, lo usa (“‘uso mi coche parair al trabajo, pues sé
que poseo uno.) Mientras que, la creencia en negativo, obstaculiza o impide su aplicabilidad (“no usaré
mi coche para ir al trabajo, si creo —estoy convencido- que no poseo uno; en su lugar iré a pie o andan-
do.”) Puede que usted pertenezca a la categoria de gente que cree no poseer ciertas capacidades, o
que ni tan siquiera se haya apercibido de que las posee. Y, ¢como es posible esto? Sencillamente,
usted ha sido victima de la sponsorizacion negativa: devaluacion de la estima de uno mismo por uno
mismo o por otros. Si usted esta acostumbrado a pensar en “precario” de usted, esto es, a no anotar
sus logros y festejarlos, no le extrafie creer que “no tiene ni un duro en el banco de la autoestima. Si
cree estar a dos velas, asi es, asi sera.”

Esponsorizacioén positiva
Festejar sus logros.

Tomar nota de ellos.
Pensar, reflexionar un poco a cerca de como cree que hizo lo qué hizo.
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El arte de darle la vuela a los obstaculos convirtiéndolos en oportunidades

Por ROSETTA FORNER

Transferirlo = “si esto lo he hecho en esta area, también puedo aplicarlo a otras areas o cosas de mi
vida. Que no lo haya hecho hasta ahora, no quiere decir que no pueda comenzar a hacerlo a partir de
hoy.”

Recordarse a menudo (cuanto mas, mejor) que usted posee capacidades, recursos, dones, habilida-
des...

Sea su mejor mentor y sponsor... jjjTODOS LOS DIAS!!!

Tomese los “fracasos” como informacion o resultados.

Témese los obstaculos como oportunidades para alcanzar logros aun mas grandes.

Recuerde: si otro puede, usted también. Pero, “piense, imagine, documéntese, etc.” cdmo pudieron ha-
cer para lograrlo.

Nunca es el fin del mundo: mafiana volvera a salir el sol. Prometido.

Usted es un ser maravilloso digno de cualquier milagro y magia.

Conozco a una persona que es tremendamente intuitiva. Pero..., joh milagro de los olvidos y las diso-
ciaciones! A consecuencias de esto, no hacia la transferencia de su don a todas y cada una de las
areas de su vida, hasta que un dia en una conversacion le ayudé a hacer el “link” (conexién.) Se queddé
perpleja al darse cuenta de que a pesar de tener ese don —y ser plenamente consciente del mismo-, no
lo aplicaba a cierta area de su vida. Sencillamente, una creencia se lo estaba impidiendo. Ahora bien,
no se trataba de una creencia “directamente proporcional”, precisamente, esto es, no se referia (eso
hubiese sido muy facil de detectar por ella misma) a que no pudiese usar la intuiciéon en dicha area. En
su lugar, la creencia se referia al tema o area en concreto. Simplemente le ayudé a ver (conexioén) que
si tenia esa capacidad o don, podia usarla a voluntad, aplicandola a cualquiera de los temas que se le
presentasen en cualesquiera areas de su vida.

Transferencia de competencias.
Esta persona, como muchas, tiene una competencia inconsciente.

Volvamos al suefio que usted hizo realidad, o al objetivo que logré alcanzar en un... tiempo pasado.
Usted es el mismo de entonces, quiero decir que si entonces tenia cierta capacidad o don, aun la po-
see puesto que las capacidades no se pierden con el tiempo, ni se desgastan, ni se desintegran, ni na-
da parecido, estan siempre ahi las usemos o no. Y, siempre se puede devolver al gimnasio de la vida y
ponerse en forma de nuevo.

UNA FORMULA EFICAZ PARA “HACERSE EXPERTO EN TRANSFERENCIA DE COMPETENCIAS.”

Rememorar el pasado el recuperar la memoria de nuestras capacidades para transferir las competen-
cias.

Cual es ese suefio u objetivo que logro.

Rememodrelo, saboréelo como si estuviese sucediendo ahora mismo.

Anote las sensaciones que tuvo-tiene.

Piense, reflexione: ;qué y como hizo para lograr ese suefio u objetivo?

Creencias: ¢,qué creencias tenia sobre usted mismo y la posibilidad de lograr el suefio?

¢, Creia merecerlo?

¢ Lo creia factible?

¢ Se centro en el cémo o en el resultado final? A veces, nos centramos tanto en el como que olvida-

mos “vivir’ el suefio, acabando por boicotearlo al enredarnos en el “como que degenera en pesimis-

mo anti-cémo.”

e Comportamientos: ¢qué hizo y no hizo en las fases previas a la consecucién de la meta o suefio?

e ;Lo comenté en voz alta a otros? ;Lo daba por sentado? ¢ Carecia de la mas minima duda en cuan-
to a que asi era ya en el espacio-tiempo futuro de su vida?

e ; Consideré la posibilidad de un “NO-logro-temporal”, sabiendo que eso significaba lograr de verdad
su suefo?

e ;Se preparo6 para la frustracion?
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Por ROSETTA FORNER

¢ Recuerda cuando empez6 a considerar la posibilidad de

que quizas algo no fuese como usted habia pensado

“siempre” que era?

e ; Estuvo dispuesto a “ir a por todas”? ¢ Queria por encima
de todo lograr ese objetivo o suefio?

e ;Le mostro esa determinacion al mundo?

e Y, en general, ;hablaba bien de si mismo en esa época?
¢ Qué pensaba de usted?

e . Qué NO queria vs lo qué si queria (su suefo, su meta, su
objetivo)?

o ;Tiene buen nivel de auto-estima en un area de su vida
mientras que otras se resienten?

e ¢ Cree que los suefios se hacen realidad?

e ¢ Cree que los suefios un buen dia se materializan, es decir,
como la loteria que un buen dia le toca? “Si, pues colabore,
compre un décimo”, dice el chiste popular.

e ;Qué eslo ultimo en lo qué empezd a creer que quizas era posible?

e ;Se averglienza de sus sueios? O, por el contrario, ¢ esta orgulloso de los mismos? (Recuerde: sus
suefos son creaciones suyas, hijos espirituales de su alma.)

e ¢ Ha hecho repaso ecolégico de los mismos, es decir, si logra ese objetivo o suefio ha considerado
la repercusion que tendra en otras facetas de su vida?

e Qué es lo que considera sagrado?

e ;Cudles son sus capacidades mas excelentes? Y, ¢ sus dones?

¢ Imagine que puede transferirlos a todas y cada una de las facetas o “compartimentos de su vida”. Es
como tener dinero en una cuenta y transferirlo a otras varias cuentas que también estan a su nom-
bre pero en distintos bancos de diferentes ciudades, asi cuando usted esta de viaje por esas ciuda-
des/paises siempre tiene “cash” (dinero en efectivo disponible).”

e ;Como sabe que eso que dice que es sagrado para usted, lo es realmente?

e Vuelva a pensar en su suefio, meta, objetivo.

¢ Viva su nuevo suefio, meta u objetivo. Imagine que ya lo logré, tal y como sucede con ese anterior
(el del pasado.)

e Observe como hizo la transferencia de competencias.

e Salga al mundo y viva su suefio. Usted se lo merece.

Evidentemente, esta férmula es una de las tantas existentes para alcanzar metas. En este caso, es una
de las mias. Toda meta que he logrado en mi vida contenia ciertos ingredientes que se repitieron una'y
otra vez, entre los cuales debo confesarle que estaban lo siguientes:

Persistencia y fe: nunca me dejé llevar por el desanimo. Nunca me rendi.

Constancia en grandes dosis.

Obstinacién: me aferré a mi suefo.

Merecimiento: me creia merecedora del mismo, es mas, nunca consideré que no me lo pudiese
merecer, estaba fuera de todo cuestionamiento.

e Variable “relatividad temporal”: sélo me separaba del mismo un poco de tiempo, es decir, era cues-
tién de calendario.

e Re-encuadre: nunca le he temido a los fracasos, pues he aprendido que me llevan al éxito que per-
sigo.

e No temo experimentar.

e No me importa equivocarme, pues va unido al experimentar, y simplemente es “informacion”.

e Busco, no me conformo con una respuesta.
[}

[}

Uso mi parte creativa o imaginacion para idear posibles alternativas.

No lograrlo, nunca es el fin del mundo. Mafiana sera otro dia, y veremos “qué trae el viento” (como
decia Tom Hanks casi al final de la pelicula Naufrago.)
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e Me lo tomo con humor y filosofia.

e Mi valia como ser humano no depende de la consecucidon o no de mi meta, esto es, no establezco
una relacién directamente proporcional entre ambas.

e Soy realista: sé que tengo que colaborar y “comprar el décimo”, o como decia mi abuela Maria Ro-
setta: “A casa no te viene a buscar nadie”, “Lo que no se ensefia, no se vende”, “Quien algo quiere,
algo le cuesta.”
Siempre hay un mafiana, siempre habra suefios que sofiar. Uno nunca es el mismo (su esencia perma-
nece, pero evolucionamos y modificamos suefios, los perfeccionamos.)

“Yo tengo un suefio” (I have a dream), decia Martin Luther King.

Lo olvidaba: guardese sus suefios mas preciados. No le conceda, a los agoreros del mundo, la oportu-
nidad de estropearle sus suefios. Aunque decida contarselos a alguien, recuerde una maxima de PNL:
“Todo es cierto (posible) en algun ser humano. Y, todo es mentira (improbable) en algin ser humano.”
Yo tenia un suefio hace mucho tiempo: queria trabajar en una agencia de publicidad multinacional en
Madrid. Por entonces, yo residia en Barcelona, trabajaba en una agencia de publicidad nacional, y a
penas sabia algo de inglés (al estilo de aquello de “my tailor is rich, and my mother is in the kitchen”).
La mayoria de la gente, incluidos mis amigos, trataban de disuadirme de mi suefio, pues lo considera-
ban poco menos que imposible dado que residia en Barcelona, apenas hablaba algo de inglés y traba-
jaba en una nacional (factores todos ellos que me alejaban de ser la candidata ideal.) Pero tengo que
confesarles que soy tozuda hasta la médula, y me agarré a mi suefio, hice oidos sordos y no tuve

en cuenta sus “advertencias.” Me decia a mi misma: “es mi suefio, yo soy yo y no ellos. Mi realidad es
diferente.” Mis amigos basaban sus “advertencias” en lo que en PNL se conoce como “intencion positi-
va”, esto es, tenian la intencion positiva de evitarme una posible desilusion y frustracion. Estaban en su
derecho, pero yo también estaba en mi derecho a tener un suefio y tratar de hacerlo realidad. Eviden-
temente, no me dediqué tan sélo a “sonar despierta”, aproveché todas las oportunidades a mi alcance
para relacionarme con mis colegas de Madrid e ir “publicitando” mi idea de irme a esa ciudad a trabajar
en una multinacional. Esto en cuanto al exterior se refiere. Y, en cuanto al interior, disefié mi suefio, es
decir: tipo de empresa, estilo de jefe (a nivel intelectual, emocional, estilo de direccién, etc.), salario, y
otras caracteristicas genéricas de la agencia, sin olvidar detalle. Sucedié que al afio de mas o menos
estar trabajando en mi suefio, me llamaron de una agencia de publicidad multinacional en Madrid: era
exactamente cdmo yo queria-sofiaba. ;Cémo sucedié que dieron conmigo? Por varios canales: alguien
que me conocia, me recomendd cuando —mi futuro jefe- le comentd que se quedaba sin su segundo de
abordo. Quién se llevaba a su segundo de abordo, a su vez, se enteré de que me queria ir a Madrid a
trabajar en una multinacional, y me llamé para decirme que lamentaba mucho no haberse entera-

do (afortunadamente para mi, pues no era el tipo de jefe que yo sofiaba) de ello, por lo que me dijo que
iba a llamar a su colega (al que le “quitaba” el colaborador), y recomendarme. La primera llamada fue
un 17 de mayo, la entrevista el 24 del mismo mes, y el 11 de junio fue mi primer dia de trabajo. Habia
otros candidatos, todos ellos hombres -olvidé mencionar que el perfil del profesional que buscaban era:
hombre, unos 26/28 afios, con unos seis afios de experiencia y que hablase inglés-, alguno de los cua-
les incluso habia trabajado en las oficinas de Chicago (EE.UU.) de la compaiia en la que trabajaba. Yo,
ni era (ni soy) hombre, tenia 24 afios, mi inglés entonces era muy precario, y en lo Unico que coincidia
era en los seis anos de experiencia (comencé a trabajar en una agencia a los 18 afios), pero... jfui la
elegida! Nunca se arrepintieron de haberme contratado. Lo que marcé la diferencia respecto de los
otros candidatos fue mi personalidad (ya lo dijo Dale Carnegie: “la personalidad contribuye mas que la
inteligencia al éxito.” A esto, ahora, se le conoce como “inteligencia emocional.”) Mi determinacion,
conviccion y arrojo les conquistd, me dieron el puesto de trabajo y me matricularon en clases de inglés,
incluso me enviaron a Inglaterra a aprenderlo. Mi suefio se cumplié. Oh!, lo olvidaba, en el viaje en
avién de Barcelona a Madrid, el dia de la entrevista, se senté a mi lado casualmente el arquitecto que
habia disefiado el edificio Windsor de Madrid, donde entonces estaban las oficinas de la agencia de
publicidad de mis suefios. El me comentd, a modo de oraculo de los dioses, cuando le conté a que iba
a Madrid, que el puesto de trabajo era mio sin duda alguna, ya que el que él se hubiese sentado a mi
lado en el avién era una sefial sincronistica del Universo. Como asi fue.

Feliz vida, y felices suefos hechos realidad.
Enamoérese de sus suenos, y ellos le sofiaran en la realidad.
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DESDE EL REINO METAFORICO ...

La ciudad de los pozos
Cuento tfradicional ...

Esta ciudad no estaba habitada por personas, como
todas las demas ciudades del planeta. ‘_
Esta ciudad estaba habitada por pozos. Pozos vivien- |
tes... pero pozos al fin. g

Los pozos se diferenciaban entre si, no solo por el
lugar en el que estaban excavados sino también por
el brocal (la abertura que los conectaba con el exte-
rior). Habia pozos pudientes y ostentosos con broca-
les de marmol y de metales preciosos; pozos humil-
des de ladrillo y madera y algunos otros mas pobres,
con simples agujeros pelados que se abrian en la tie- |
rra.

La comunicacion entre los habitantes de la ciudad era de brocal a brocal y las noticias cundian
rapidamente, de punta a punta del poblado. Un dia lleg6 a la ciudad una "moda" que segura-
mente habia nacido en algun pueblito humano: La nueva idea sefalaba que todo ser viviente
que se precie deberia cuidar mucho mas lo interior que lo exterior. Lo importante no es lo su-
perficial sino el contenido.

Asi fue como los pozos empezaron a llenarse de cosas. Algunos se llenaban de cosas, mone-
das de oro y piedras preciosas. Otros, mas practicos, se llenaron de electrodomésticos y apa-
ratos mecanicos. Algunos mas optaron por el arte y fueron llenandose de pinturas, pianos de
cola y sofisticadas esculturas posmodernas.

Finalmente los intelectuales se llenaron de libros, de manifiestos ideoldgicos y de revistas es-
pecializadas. Paso el tiempo.

La mayoria de los pozos se llenaron a tal punto que ya no pudieron incorporar nada mas. Los
pozos no eran todos iguales asi que, si bien algunos se conformaron, hubo otros que pensa-
ron que debian hacer algo para seguir metiendo cosas en su interior...

Alguno de ellos fue el primero: en lugar de apretar el contenido, se le ocurri6 aumentar su ca-
pacidad ensanchandose.

No paso mucho tiempo antes de que la idea fuera imitada, todos los pozos gastaban gran par-
te de sus energias en ensancharse para poder hacer mas espacio en su interior.

Un pozo, pequefio y alejado del centro de la ciudad, empez6 a ver a sus camaradas ensan-
chandose desmedidamente. El pensé que si seguian hinchandose de tal manera, pronto se
confundirian los bordes y cada uno perderia su identidad...

Quizéas a partir de esta idea se le ocurrié que otra manera de aumentar su capacidad era cre-
cer, pero no a lo ancho sino hacia lo profundo. Hacerse mas hondo en lugar de mas ancho.
Pronto se dio cuenta que todo lo que tenia dentro de él le imposibilitaba la tarea de profundi-
zar. Si queria ser mas profundo debia vaciarse de todo contenido...

Al principio tuvo miedo al vacio, pero luego, cuando vio que no habia otra posibilidad, lo hizo.
vacio de posesiones, el pozo empezo6 a volverse profundo, mientras los demas se apoderaban
de las cosas de las que él se habia deshecho...
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Un dia, sorpresivamente el pozo que crecia hacia adentro tuvo una sorpresa: adentro, muy
adentro , y muy en el fondo encontré agua!!l.

Nunca antes otro pozo habia encontrado agua... El pozo supero la sorpresa y empezo a jugar
con el agua del fondo, humedeciendo las paredes, salpicando los bordes y por ultimo sacando
agua hacia fuera.

La ciudad nunca habia sido regada mas que por la lluvia, que de hecho era bastante escasa,
asi que la tierra alrededor del pozo, revitalizada por el agua, empezé a despertar.

Las semillas de sus entrafas, brotaron en pasto, en tréboles, en flores, y en tronquitos ende-
bles que se volvieron arboles después...

La vida explotd en colores alrededor del alejado pozo al que empezaron a llamar "El Vergel".

Todos le preguntaban como habia conseguido el
milagro. -Ningun milagro- contestaba el Vergel-
hay que buscar en el interior, hacia lo profundo...
Muchos quisieron seguir el ejemplo del Vergel, pe-
ro desandaron la idea cuando se dieron cuenta de
que para ir mas profundo debian vaciarse.
Siguieron ensanchandose cada vez mas para lle-
narse de mas y mas cosas...

En la otra punta de la ciudad, otro pozo, decidi6
correr también el riesgo del vacio...

Y también empezé a profundizar...

Y también llegé al agua...

Y también salpicé hacia fuera creando un segundo oasis verde en el pueblo...

-4, Qué haras cuando se termine el agua?- le preguntaban. -No sé lo que pasara contestaba-

Pero, por ahora, cuanto mas agua saco, mas agua hay. Pasaron unos cuantos meses antes
del gran descubrimiento.

Un dia, casi por casualidad, los dos pozos se dieron cuenta de que el agua que habian encon-
trado en el fondo de si mismos era la misma...Que el mismo rio subterraneo que pasaba por
uno inundaba la profundidad del otro.

Se dieron cuenta de que se abria para ellos una nueva vida.

No sdlo podian comunicarse, de brocal a brocal, superficialmente, como todos los demas, sino
que la busqueda les habia deparado un nuevo y secreto punto de contacto: La comunicacién
profunda que solo consiguen entre si, aquellos que tienen el coraje de vaciarse de contenidos
y buscar en lo profundo de su ser lo que tienen para dar...




