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Textuales de Milton Erickson

“Desarrolla tu propia técnica. No intentes usar la técnica de otra persona...
no intentes imitar mi voz o la cadencia de ella. Descubrete ti mismo natu-
ralmente. Es el individuo respondiendo al individuo."

“No sabes todas las cosas que puedes hacer. Usa la auto-hipnosis para
explorar sabiendo que vas a encontrar algo de lo que no tiene conocimien-
to todavia. La experiencia es la Unica maestra.”

“Todos tenemos tanto conocimiento del que no somos conscientes. La
mente inconsciente es muy brillante. El inconsciente es mucho mas listo,
sensato y rapido. Entiende mejor.”

“Tu sientes un poema, sientes una pintura, logras la sensacion de una estatua. Sentir es una palabra
muy significativa. No sélo sentimos con los dedos, sino con el corazén, con la mente.

Tu sientes con los aprendizajes del pasado. Sientes con las esperanzas para el futuro. Tu sientes el
presente.”

“Cuando abordes un problema dificil, haz de él un esquema interesante”

"El paciente cuando llega a terapia, ignora que trae consigo todos los recursos en su interior para re-
solver las dificultades que le aquejan. La mision del terapeuta es ayudarlo a descubrirlos y activarlos."



http://www.youtube.com/watch?v=HclBLlOyIrg&context=C384b74fADOEgsToPDskKHWXqEgsuKPod8p6S4Duik
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Fragmento del libro El poder de la palabra

De Robert Dilts

Una de las formas mas fundamentales en las que en-
marcamos nuestra experiencia y le otorgamos significa-
do es a través de nuestras creencias. Las creencias
constituyen otro de los componentes clave de nuestra
«estructura profunda». En gran medida, crean las
«estructuras superficiales» de nuestros pensamientos,
palabras y acciones y les dan forma. Determinan como
conferimos significado a los acontecimientos y constitu-
yen el nucleo de la motivaciéon y la cultura. Nuestras
creencias y nuestros valores proporcionan el refuerzo
(motivacion y permiso) que apoya o inhibe determina-
dos comportamientos y capacidades.

Las creencias y los valores estan relacionados con la pregunta, «¢ Por qué?» Las creencias son basica-
mente juicios y evaluaciones sobre nosotros mismos, sobre los demds y sobre el mundo que nos rodea.
En PNL, las creencias se consideran como generalizaciones firmemente aferradas acerca de 1) causali-
dad, 2) significado y 3) limites en a) el mundo que nos rodea, b) nuestro comportamiento, c) nuestras
capacidades y d) nuestra identidad.

Las afirmaciones «El movimiento de las placas continentales provoca los terremotos» y «La ira divina
provoca los terremotos», por ejemplo, reflejan creencias distintas acerca del mundo que nos rodea.
Afirmaciones como «El polen causa alergia», «No es ético ocultar informacién», «Un humano no puede
correr una milla en menos de cuatro minutos», «Nunca tendré éxito porque aprendo despacio» o
«Detras de todo comportamiento hay una intencion positiva», representan creencias de una u otra indo-
le. Las creencias funcionan a un nivel distinto que el comportamiento y la percepcion, e influyen sobre
nuestra experiencia e interpretacion de la realidad, conectando esta experiencia con nuestros sistemas
de valores o criterios. Para aumentar el significado practico, por ejemplo, los valores deben ser conecta-
dos a las experiencias por medio de las creencias. Las creencias relacionan los valores con el medio,
con los comportamientos, con los pensamientos y las representaciones, o con otros valores y creen-
cias.

Una afirmacion de creencia tipica liga determinado valor a determinada parte de nuestra experiencia.
La afirmacién de creencia «El éxito requiere trabajo duro», por ejemplo, relaciona el valor «éxito» con,
cierta clase de actividad («trabajo duro»). Seguin sean sus creencias, cada cual adoptara un plantea-
miento distinto a tratar de conseguir el éxito. Es mas, el modo en que una situacién, una actividad o una
idea encaje (0 no) con las creencias y los sistemas de valores de un individuo o grupo de individuos,
determinara cémo seran éstas recibidas e incorporadas.

Neurolégicamente, las creencias estan asociadas con el sistema limbico y el hipo tadlamo del cerebro
medio. El sistema limbico ha sido relacionado con las emociones y con la memoria a largo plazo. Si
bien el sistema limbico es, en muchos aspectos, una estructura mas «primitiva» que el cértex del cere-
bro, sirve para integrar la informacion procedente del cértex, asi como para regular el sistema nervioso
auténomo, que controla a su vez funciones corporales basicas como el ritmo cardiaco, la temperatura
corporal, la dilataciéon de las pupilas, etc. Debido a que son producidas por las estructuras mas profun-
das del cerebro, las creencias provocan cambios en las funciones fisiolégicas fundamentales del cuer-
po, siendo responsables de muchas de nuestras respuestas inconscientes. De hecho, uno de los me-
dios por los que sabemos que creemos realmente en algo es porque activa en nosotros reacciones fi-
siologicas: hace que nuestro corazon «lata acaloradamente», que nos «hierva la sangre» o que sinta-
mos un «escalofrio», efectos todos ellos que no podriamos provocar conscientemente. Esa es la razéon
por la que el poligrafo puede detectar que una persona «miente».

Las personas tienen reacciones distintas cuando creen en lo que dicen que cuando «simplemente» pro-
nuncian las palabras como una forma mas de comportamiento (como el actor que recita su papel),
mienten o son incongruentes. También es esa intima relacion entre creencias y funciones psicoldgicas
profundas lo que hace posible que unas y otras influyan de manera tan poderosa en el campo de la sa-
lud y la sanacién, como se demuestra con el efecto placebo. Las creencias tienden a tener un efecto
autoorganizador o «autocumplidor» sobre nuestro comportamiento a multiples niveles, desviando la
atencion hacia determinada area en detrimento de otras.
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Fragmento del libro El poder de la palabra
De Robert Dilts

Una persona que de verdad crea que tiene una enfermedad incurable comenzara a organizar su vida y
sus actos en torno a dicha creencia, tomando muchas decisiones sutiles, a menudo de forma incons-
ciente, que reflejaran esa creencia.

Otra persona, en cambio, que crea firmemente que se curara de su enfermedad, tomara decisiones
muy distintas. Y puesto que las expectativas generadas por nuestras creencias afectan a nuestra neu-
rologia mas profunda, produciran también efectos fisiolégicos espectaculares. Es el caso de la mujer
que adopto a un bebé y, convencida de que las «madres» tenian que amamantar a sus hijos, jcomenzé
a producir realmente leche en cantidad suficiente para alimentar al bebé adoptado!

Las creencias ejercen una poderosa influencia sobre nuestra vida. Asimismo, resultan notablemente
dificiles de cambiar por medio de las normas tradicionales de pensamiento logico o racional. Existe so-
bre esto una vieja anécdota, narrada por el psicologo humanista Abraham Maslow, acerca de un pa-
ciente que estaba siendo tratado por un psiquiatra. Aquella persona rehusaba tomar bocado o cuidar de
si misma, aduciendo que era un cadaver. El psiquiatra paso largas horas argumentando con aquel pa-
ciente, para intentar convencerlo de que no era un cadaver. Por fin le pregunto si los cadaveres sangra-
ban, a lo que el enfermo respondid: «Por supuesto que no; todas sus funciones corporales se han dete-
nido». Entonces el psiquiatra le convencié para realizar juntos un pequefo experimento: le pincharla
levemente con una aguja y verian si sangraba o no. El paciente se mostré de acuerdo. Después de to-
do, era un cadaver. El psiquiatra procedié a pincharle en el brazo con una aguja hipodérmica y, por su-
puesto, comenzd a sangrar. Con una mirada de enorme sorpresa y asombro, el paciente exclamo:
«jQue me aspen..., los cadaveres SANGRAN!»

La sabiduria popular tiene claro que, cuando alguien cree que puede hacer algo, lo hace, mientras que
si esta convencido de que no es posible, ninguna cantidad de esfuerzo lo convencera de lo contrario.
Es lamentable que muchas personas enfermas, por ejemplo de cancer o afecciones cardiacas, insistan
ante sus médicos y sus amistades con la misma creencia de la anécdota.. Creencias como «Ya es de-
masiado tarde», «De todos modos no hay nada que yo pueda hacer» o «Soy una victima... Me ha toca-
do a mi», limitan a menudo la plenitud de recursos del paciente. Nuestras creencias sobre nosotros
mismos, asi como sobre lo que es posible en el mundo a nuestro alrededor, influyen con fuerza en
nuestra eficacia cotidiana.

Cada uno de nosotros tiene creencias que actian como recursos, junto con otras que nos limitan. El
poder de las creencias qued6 demostrado por un estudio esclarecedor, en el que un grupo de nifios de
inteligencia media fueron divididos aleatoriamente en dos grupos de igual nimero. Uno de los grupos
fue asignado a un maestro al que se le dijo que sus alumnos eran «superdotados». El otro grupo fue
puesto al cargo de otro maestro, al que se le dijo que se trataba de alumnos «lentos». A final de curso
se sometio a los dos grupos a test de inteligencia. Como era de esperar, la mayor parte de los alumnos
«superdotados» puntuaron mejor que al comenzar el curso, mientras que los «lentos» lo hacian por
debajo de sus registros anteriores: las creencias de sus respectivos maestros habian afectado la capa-
cidad de aprendizaje de los alumnos.

En otro estudio, cien «supervivientes» de cancer (pacientes cuyos sintomas habian desaparecido du-
rante mas de diez afios) fueron entrevistados acerca de lo que habian hecho para lograrlo. Las entre-
vistas demostraron que ningun tratamiento sobresalia como mas eficaz que los demas. Algunos pacien-
tes habian seguido el tratamiento tradicional de quimioterapia y/o radiacion, otros habian adoptado un
enfoque nutricional, otros habian seguido un camino espiritual, otros se habian concentrado en los as-
pectos psicoldgicos e incluso algunos no habian hecho nada en absoluto. La unica caracteristica co-
mun a todos ellos consistia en que estaban convencidos que su opcién funcionaria.

El de «la milla en cuatro minutos» constituye otro buen ejemplo del poder de las creencias, tanto para
limitarnos como para potenciarnos. Con anterioridad al 6 de mayo de 1954, se tenia la absoluta certeza
de que los cuatro minutos eran una barrera infranqueable, que era el tiempo minimo que un humano
podia tardar en recorrer una milla. En los nueve afios anteriores al dia histérico en que Roger Bannister
rompié la marca de los cuatro minutos, nadie habia conseguido ni siquiera aproximarse a ese tiempo.
Seis semanas después de la proeza de Bannister, el corredor australiano John Lundy situé el récord un
segundo mas abajo. Nueve afios después, casi doscientas personas habian roto aquella barrera, que
otrora pareciera insuperable.
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Una mirada desde la PNL

Por Lorena Cid

¢, Qué pasa cuando somos conscientes de que habitar en una
zona de comodidad nos trae tristeza, frustracion, apatia, males-
tar y, a pesar de ello, seguimos en ese lugar? ;Qué pasa cuan-
do esa comodidad se vuelve incémoda, pero se hace dificil la
eleccion de pasar a otra zona mas saludable para nosotros?,
¢, Qué rol ocupa el miedo en esta situaciéon?

Muchas veces, las personas que habitan en la zona de confort lo
hacen porque tienen miedo. Este miedo puede implicar, entre
otras cosas, miedo a no poder aprender alguna tarea o habilidad
nueva; miedo a terminar una pareja, miedo a la soledad, miedo a
animarse a algun desafio, miedo a lo que piensen los demas,
miedo a arriesgarse y fracasar, miedo a lo desconocido, etc.

Y esto se convierte en un circulo vicioso, porque “Mas de lo mismo”, silencia el miedo a la vez que pro-
voca otras emociones que cierran posibilidades como angustia, ira, frustracion, apatia y resignacion, lo
que nos cierra posibilidades.

Es por ello que estar en una zona de comodidad no implica “estar a gusto”, aunque la eleccion de estar
alli es preferible a tomar la decisién de elegir lo desconocido. Elegimos entonces lo que nos da seguri-
dad ante la ansiedad que genera lo nuevo y diferente. Alli no hay riesgos de “equivocarnos”, de
“fracasar” o de “sufrir”.

El concepto Zona de Confort, en términos psicoldgicos, hace referencia a un estado mental en el que el
individuo adopta una actitud pasiva ante los sucesos que experimenta a lo largo de su vida, los cuales
no implican riesgos, asi como tampoco ningun incentivo; logrando un estado que lo conduce a la apa-
tia y la desmotivacion.

Asimismo, si bien la palabra confort tiene una connotacion positiva, la expresiéon zona de confort tam-
bién tiene que ver con pasarlo mal; y esto se debe a que, a cambio de la comodidad, se renuncia a ex-
ponerse a lo nuevo. El “Mas vale malo conocido que bueno por conocer” es un refran popular que se
vuelve funcional a los casos donde se necesita una explicacién tranquilizadora ante el miedo al cambio.

El miedo, como emocién basica, y como sefal para la accion, nos esta indicando un peligro ante el cual
debemos luchar o huir, asi como también nos indica algo sobre nuestras necesidades y tiene una in-
tension positiva. Si lo enfrentamos, debemos focalizarnos en aquello que queremos, en el OBJETIVO,
para que el miedo

Fijarse un objetivo con claridad, hacia el Estado Deseado

Al pensar en un objetivo, estamos realizando un viaje desde un Estado Presente hacia un Estado
Deseado, hacia aquello que queremos ser, hacer o tener y que actualmente no podemos conseguir por
“miedo”.

Desde el modelo propuesto por la PNL para el logro de objetivos, el miedo podemos tomarlo como una
INTERFERENCIA entre un estado y otro, ya que seguramente esté asociado a alguna creencia limitan-
te como: “No creo que pueda lograrlo”, “No tengo capacidades para lograrlo” o “No lo merezco”.

Si en el Estado Presente el miedo actia como interferencia para quedarnos varados en la Zona de
Confort, estamos poniendo el foco o marco sobre el Miedo, quedandonos en el problema, mientras que
si nos enfocamos en el Objetivo, en lo que queremos lograr, en nuestra Vision, este nuevo encuadre
permitira debilitar a ese miedo. De esta forma estaremos en condiciones de programar el cerebro para
poder advertir y valorar aquellas posibilidades que se nos presentan y ser conscientes de los recursos
que tenemos a nuestro favor o que necesitamos conseguir. Si pongo el foco en el miedo elijo quedarme
en la zona de confort, mientras que si me enfoco en el objetivo, el miedo perdera fuerza.
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Una mirada desde la PNL
Por Lorena Cid

¢ El proceso de animarse a salir de la zona de comodidad, nos obliga a auto observarnos, revisar creen-
cias y juicios sobre la o las amenazas que implican la salida de dicho lugar, asi como también los recur-
sos con que contamos para hacerles frente. Y es una vez que pudimos enfrentar el miedo y descubrir
nuestros recursos, o la forma de conseguir aquellos que nos hagan falta, que podremos animarnos a lo
desconocido, a realizar nuevas actividades, en definitiva, a ser quien queremos ser.

En la tarea de busqueda y transformacion, trabajar con el miedo obliga a preguntarse: ; Qué es lo que
uno quiere?, y esto que queremos ¢ es mas grande que el miedo?, y cuando uno empieza a pensar en
lo que conseguiria si no tuviera ese miedo que inmoviliza, éste va perdiendo su fuerza a medida que la
vision se va haciendo mas clara y concreta.

Ya desde los antiguos mitos, leyendas y cuentos populares a lo largo de la historia el lamado a la aven-
tura se presenta como un desafio que genera miedo al cambio, al desapego de lo conocido. Aceptar
este llamado es abandonar el miedo, sabiendo que habra obstaculos y pruebas pero que contaremos
con los recursos necesarios para enfrentarlos.

Para concluir, me gustaria citar una frase de Joseph Campbell sobre el mito de “El viaje del Héroe”
que acompana al guerrero durante su busqueda y lo anima a trascender sus temores: “En la cueva
que temes entrar esta el tesoro que buscas”.

Lic. Lorena Cid / Trainer PNL / Coach Ontolégico

LA TAN MENTADA ZONA DE CONFORT

Un territorio ideal para trabajar con las herramientas de la PNL

Definimos la Zona de Confort como aquel estado mental o es-
pacio psicoldgico donde nos sentimos seguros, en el que con-
trolamos y conocemos todo o casi todo, y donde creemos que
nada se nos escapa. Los dichos de “mejor malo conocido que
bueno por conocer” o “es preferible pajaro en mano que cien
volando”, pueden ser nuestros saboteadores interiores, cuando
afrontamos una situacion adversa o buscamos prosperar en un
entorno incierto, porque nos anclan en el pasado, el temor y la
inmovilidad.

Segun los expertos, es aquella parcela del mundo o de la realidad donde nos movemos con comodi-
dad, porque lo hemos aprendido todo de ella, la dominamos y todo nos resulta familiar, ya sea en el
ambito personal, familiar, laboral, social o de pareja.

Es una zona en la que quiza las actividades, situaciones o la vida que llevamos no sean agradables e
incluso nos causen malestar, pero a la que nos adaptamos mediante una serie de conductas e ideas
que consiguen un nivel constante de rendimiento sin asumir riesgos, de acuerdo a los conocedores de
la mente. Para la Psicologia, es una forma grafica de definir al conjunto de limites que se autoimpone
una persona, y que termina por confundir con el marco de su propia existencia, acomodandose a ese
entorno conocido y renunciado a tomar iniciativas que le permitan modificar su vida.

La zona de confort es aquella formada por las capacidades y habilidades que hemos ido adquiriendo a
lo largo de la experiencia vital, que nos permiten adaptarnos al entorno en el que nos encontramos,
indican los expertos. Sobrevivir en la comodidad y falsa seguridad mentales de la zona de confort tiene
su precio, ya que es mas fructifero abrazar lo nuevo y desconocido, donde aguardan las salidas y las
soluciones insospechadas, porque al marcharnos de la senda mas trillada y explorar otras nuevas, apa-
recen alternativas insospechadas.
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Del libro “MI'VOZ IRA CONTIGO ... ©

De Sidney Rosen

Lo que tu no adviertes, Sid, es que la mayor parte de tu vida
estd determinado en forma inconscientes”. Cuando escuche
estas palabras de Erickson, reaccione en la misma forma en
que lo hacen muchos de mis pacientes cuando les digo eso
mismo: pensé lo que queria decir era que mi vida estaba pre-
determinada, y que todo cuanto yo podia esperar era perca-
tarme de esos pautamientos inconscientes tan firmemente
establecidos. Pero mas tarde comprendi que lo inconsciente
no es por fuerza inmodificable. Todas y cada una de nues-
tras experiencias actuales afectan tanto nuestra mente cons-
ciente como inconsciente. Si leo algun fragmento que me ins-
pira, mi mente se abra modificado, lo mismo si conozco a
una persona importante— importante para mi--.

En verdad, la eficacia de cualquier psicoterapia se fundamen-
ta en la capacidad de la persona para cambiar, en gran medida como consecuencia de un encuentro
con otro u otras personas.

En mi opinan, este cambio se logra de una manera mas efectiva y permanente cuanto mas se aplica el
terapeuta a influenciar las pautas inconscientes de su paciente, que con frecuencia incluyen sus valores
y marcos de referencia. Erickson sostenia este mismo punto de vista, y hacia el fin de su vida desarrollo
un método muy fructifero para alcanzar este objetivo: sus seminarios didacticos.

La ultima vez que lo vi me explico como habia surgido este método: “El tiempo que dedicaba s un solo
paciente era excesivo. Mi propdsito mas bien era ensefias a muchas personas a pensar y a manejar
sus problemas. He recibido decenas y decenas de cartas que declaran: “usted modifico por completo mi
manera de tratar a los pacientes”. Tengo un gran numero de pacientes pero los veo cada vez menos.
Cada vez es mayor la cantidad de pacientes que atiendo, cada vez durante menos tiempo”. Le indague:
“.Y esta es consecuencia de...?” Respondié: “De que vinieran aqui y me dejasen relatarles historias.
Luego volvi al lugar donde vivian y modificaban su practica clinica.”

Como es obvio, el hecho “de que vinieran y me dejasen relatarles historias” implica expectativas y men-
sajes en muchos planos. Por ejemplo cualquiera que pase un tiempo junto a Erickson probablemente
terminara experimentando diversos niveles de trance hipnético. La persona que tiene expectativas posi-
tivas, en estado de trance, se halla en las mejores condiciones para acoger los mensajes e influencias
que Erickson trasmitia atreves de sus historias. Y el afirmaba que si su oyente se “olvidaba” de alguno
de eso relatos, vale decir, si desarrollaba una amnesia con respecto a él, su efecto podria ser mas po-
tente todavia.

En su costumbre de narrar anécdotas y relatos Erickson se guia, desde luego, una antiquisima tradi-
cion. Los cuentos y leyendas han sido utilizados desde tiempo inmemoriales para trasmitir valores mo-
rales, éticos y culturales. Ya se sabe: una pildora amarga puede tragarse mas facilmente si viene en-
vuelta en una dulce cobertura. Tal vez alguien desestime una predica moral directa, pero la orientacién
y las directivas de otro resultaran aceptables si estan insertas en una narracion interesante, divertida y
bien contada. Con este fin, los relatos de Erickson apelan a muchos artificios narrativos, incluido el uso
del humor y de informaciones interesantes —por ejemplo, datos médicos, psicolégicos y antropoldgicos
poco conocidos--. Las sugestiones terapéuticas vienen intercaladas en relatos cuyo contenido tiene un
vinculo muy remoto con las inquietudes del paciente y con los temas que el terapeuta enfoca manifies-
tamente.

El estado de trance, segun Erickson, es aquel en que hay mas probabilidades de que se produzca el
aprendizaje y la apertura del cambio; no se refiere a un estado incluido de somnolencia. Los pacientes
no son “sometidos” dirigidos para la voluntad del terapeuta, ni pierden el control de sus actos. En reali-
dad, el trance es un estado natural, que todos experimentamos. El estado de trance con el que mas
familiarizados estamos es el de suefo diurno o ensofiacion, pero también se producen estados de tran-
ce cuando meditamos, oramos o realizamos determinados ejercicios—como el aerobismo, que ha sido
denominado, “meditacion en movimiento”---.En estas situaciones. Ciertas vivencias sensoriales y psi-
quicas interiores asumen un caracter vivido, tanto que pierden importancia los sonidos y movimientos
exteriores.
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Del libro “MI VOZ IRA CONTIGO ... ©
De Sidney Rosen

En el estado de trance los pacientes suelen comprender de manera intuitiva el significado de suefio,
simbolos y otras manifestaciones inconscientes. Se despreocupan de sus ideas y de sus problemas y
se aproximan a lo que Erickson denomina “aprendizaje inconsciente”. Pueden aceptar entonces con
menores criticas las sugestiones del hipnotizador, aunque sin ellas entran en pugna con los valores que
el individuo sostiene, esa aceptacién es solo transitoria o no se produce. Puede no recordar la experien-
cia del trance o parte de ella, pero esto no constituye un aspecto esencial.

Para ayudarlo a entra en trance, el terapeuta capta la atencién del paciente y la dirige hacia su interior,
hacia una busqueda interna, de modo de generar una respuesta hipnética. Esta ultima se relaciona con
las necesidades y expectativas y con la directiva que le dio el terapeuta, y procede de su “vasto deposi-
to de conocimientos”. Las sugestiones terapéuticas que apuntan a obtener esta respuesta pueden ser
indirectas y estar entremezcladas con una con una conversacion corriente o la narraciéon de un relato
interesante. (En su libro hypnotherapy, Erickson y Ernest Rossi han descrito algunos métodos concre-
tos utilices para este propésito.)

El terapeuta se mantiene alerta a fin de percibir los sutiles cambios que indican la “atencion de respues-
ta” del sujeto: un ablandamiento de los musculos faciles, la mira fija sin parpadeo, una inmovilidad casi
total. Asi esta presente esta constelacion de elementos, el terapeuta puede presumir con total seguri-
dad que su paciente ha entrado en un trance ligero. Entonces puede formularle una sugestiéon o simple-
mente decirle: “Eso es. Quédese con eso”, en la certeza de que el sujeto estaba abordando material
inconsciente.

Los relatos de Erickson suelen seguir pautas arquetipicas, como las que presentan los cuentos de ha-
das, las parabolas biblicas y los mitos populares. Incluyen a menudo, como estos ultimos, el tema de la
busqueda. El cumplimiento de algunas de las tareas asignadas por Erickson tal vez no tenga el caracter
heroico de la busqueda del Vellocino de Oro, pero los sentimientos y dramas interiores son similares. Y
en muchas de sus narraciones, en especial las que versan sobre su familia, hay rasgos particularmente
norteamericanos. Por este motivo se ha dicho que Erickson es una especie de héroe popular de Esta-
dos Unidos.

No obstante, uno podria preguntarse como es que el solo hecho de escuchar un relato, aunque sea un
trance hipnotico, puede ser provechoso para un paciente o un alumno. En muchos aspectos, el efecto
es similar al del “embrujo” que se siente después de ver una buena pelicula de cine. Durante la proyec-
cion, muchos espectadores entran en un estado alterado de conciencia, se identifican con uno o mas
personajes y salen del cine “trance-formados”. Pero este sentimiento dura poco, a lo sumo diez o quin-
ce minutos. En contraste con ello, las personas que han escuchado un relato de Erickson vuelven a
referirse a él muchos afios mas tarde; el cambio que produjo en sus actitudes y conducta puede haber
sido permanente.

Erickson explicaba la perdurabilidad de estos cambios por el hecho de producirse en el contexto de la
“hipnosis”, que él definia como “la evocacion y utilizacion de los aprendizajes inconscientes”. Si un tera-
peuta es capaz, recurriendo o no a los relatos, de ayudar a un individuo a ponerse en contacto con su
propio saber desaprovechado, lo mas probable es que éste incorpore a su conducta esos olvidados
conocimientos, y que ello dé por resultado un comportamiento mas constructivo y autofortalecedor.

¢ En qué se diferencia este proceso de un “lavado de cerebro”? Quizas la principal diferencia radique en
que, sin un refuerzo cultural, los lavados de cerebro tienden a disiparse. Por ejemplo, durante la guerra
de Corea a muchos prisioneros de guerra norteamericanos se los sometié a lavados de cerebro para
que aceptaran creencias antinorteamericanas; miles ellos declararon luego que querian permanecer en
China comunista en vez de retornar a su patria. Por lo que parece, sin embargo, después de haber sido
repatriados, la mayoria de ellos, si no todos, volvieron a sus antiguas creencias.

Las intervenciones de Erickson por el contrario, provocaban a menudo cambios que se auto perpetua-
ban generando otros cambios. Tal vez ello sucediera porque apuntaban en la direccién del crecimiento
y la “apertura” personales.

Desde luego, su eficacia y permanencia estaba mas asegurada en una cultura congruente con la filoso-
fia de Erickson, segun la cual cada individuo es importante y puede mejorar, y cada cual tiene sus pro-
pias posibilidades de crecimiento.
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Hoy se identifica a las personas por su ADN.

El ADN es el mapa genético, las instrucciones de armado de la perso-
na, su procedencia, todo esta alli, guardado, codificado, por siempre.

Las disciplinas también tienen un ADN, y cuando examinamos el de la
PNL, encontramos un entramado de linajes de multiples donadores,
muchisimos mas que en cualquier otra disciplina.

Es como si en vez de tener dos padres y cuatro abuelos, multiplicara-
mos este numero varias veces mas. ¢ Por qué? Porque la PNL nace del
Modelado de las excelencias de diversas fuentes: personas y discipli-
nas.

&Y qué es el Modelado?
Segun Robert Dilts en su libro Creaciéon de modelos con la PNL, “a pa-

labra modelo se deriva del latin modulus, que, en esencia, significa una
version “reducida” del ejemplo original.

El “modelo” de un objeto es una version en miniatura o una representacion de aquel objeto.
Un “modelo funcional” (como el de una maquina) es algo que puede hacer a pequefia escala el trabajo
que hace la maquina, o que se supone que hace.

La idea de “modelo” también ha adquirido el significado de “descripcion o analogia utilizada para visuali-
zar algo (como un atomo) que no puede ser observado directamente”. También se puede utilizar para
sefalar un “sistema de postulados, datos e inferencias presentado como descripcién formal de una enti-
dad o estado de cosas”.

El modelado del comportamiento implica observar y definir mapas de los procesos que han tenido éxito
y que subyacen a una actuacion excepcional de algun tipo. Es el proceso de abordar un acontecimiento
complejo o una serie de acontecimientos y descomponerlos en fragmentos lo suficientemente pequefios
para que se puedan reformular de alguna manera.

El objetivo del modelado de la conducta es crear un mapa o “modelo” pragmatico de un comportamien-
to utilizable por cualquiera que se sienta motivado para reproducir o simular algin aspecto de aquella
actuacion. El objetivo del modelado de la conducta consiste en definir los elementos esenciales del pen-
samiento y de la accion requeridos para producir la respuesta o resultado deseado. Por oposicion a
proporcionar datos puramente correlativos o estadisticos, un “modelo” de una conducta especifica debe
proporcionar una descripcion de lo que se requiere para realmente lograr un resultado similar.”

Fue el estudio de las excelencias de varias personas y enfoques, lo que produjo el primer grupo de co-
nocimientos que dio origen a la PNL.

¢ Y cudl fue el génesis de esta historia, que la puso en marcha?
La curiosidad por saber y descubrir, puesta en movimiento por algo magico llamado preguntas.

¢ Qué esta haciendo?

¢ Qué hace cuando hace?

¢ Qué esta pasando cuando hace?
¢ Porque funciona?

Y después:

¢, Cuales son los pasos para que esto suceda?
¢, Qué hay que hacer para llegar a los mismos resultados?

Sigue Dilts: “De hecho, la PNL comenzé cuando Richard Bandler y John Grinder modelaron patrones
de lenguaje y de conducta a partir de los trabajos de Fritz Perls (fundador de la terapia Gestalt), Virgina
Satir (fundadora de la terapia familiar y la terapia sistémica) y el doctor Milton H. Erickson (fundador de
la American Society of Clinical Hypnosis).
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Las primeras “técnicas” de la PNL nacieron de los patrones verbales y no verbales clave que Grinder y
Bandler observaron en el comportamiento de estos excepcionales terapeutas. El significado del titulo de
su primer libro, La estructura en la magia, fue que aquello que parecia magico e inexplicable solia tener
una estructura mas profunda que, al ser iluminada, podiamos entender, comunicar y poner en practica,
aun sin ser los “magos” excepcionales que inicialmente habian practicado la “magia”. La PNL es un pro-
ceso que permitio descubrir los fragmentos relevantes del comportamiento de estas personas, para lue-
go organizarlos en un modelo funcional.”

Pero falta un protagonista en esta historia que comienza alla por los 70 en EE.UU., cuando la labor de
ensefianza universitaria reune en California a Richard Bandler y Frank Pucelik, sumandose luego John
Grinder y un pequefio grupo que llegaba a las siete personas. Al cabo de un tiempo quedaran solo los
tres nombrados, que daran origen a lo que hoy es la PNL.

Nos cuenta Pucelik:

“Cuando comenzamos el estudio nos hicimos dos preguntas: una, como la gente que es realmente bue-
na en algo a menudo tiene dificultades en ensefiar a otros para que sean tan buenos como ellos; dos, si
vas y le preguntas a esa gente exitosa ";cémo haces lo que haces?", no pueden contestar, no saben.
Asi que nosotros entendimos eso, éramos conscientes de este problema. La raza humana acumula
conocimiento, lo empaquetamos y se lo damos a nuestros hijos, que lo perfeccionan, y estos a su vez
se lo dan a sus hijos, que se lo pasan a los suyos... y vamos mejorando en ciencias como la quimica, la
biologia, la fisica o las matematicas.

Pero, sin embargo, somos pésimos en tres cosas: en ser padres (;dénde esta la universidad de pa-
dres?, ;cual es la base de conocimiento para ello?), en liderazgo (que hasta hace poco tiempo no te-
niamos ni idea de qué era) y en sabiduria (;como aprendemos a vivir en armonia con el resto del mun-
do?). Cuando muere la gente que lo sabe, desaparece también el conocimiento. John, Richard y yo no
planteamos que esto no deberia ser asi, queriamos hacer herramientas que pudiéramos usar para me-
dir el comportamiento de esas personas increibles.

Que pudiéramos desvelar qué es lo que hacen. Y asi es como comenzamos, empezamos a estudiar la
conducta de la gente mas increible. Podemos rescatar su sabiduria, empaquetarla y ofrecerla a nues-
tros hijos o a cualquiera para tener las mismas habilidades que Virginia Satir, Fritz Perls, Gregory Bate-
son, Linus Pauling o Milton Erickson.

A eso le llamamos el estudio de la excelencia. Creamos herramientas con las que medir y absorber el
comportamiento de gente realmente buena en su campo y copiarlo para encontrar el modo de hacer lo
que ellos hacen. Y si somos capaces de replicarlo, sabremos que hemos cogido la pieza correcta del
comportamiento.”

Por circunstancias personales, Pucelik deja al grupo inicial para seguir su propio camino y a la dupla
Bandler — Grinder se le iran sumando otras personas. Este nuevo equipo estudiara excelencias y mode-
lara personas y técnicas, creando lo que hoy es la PNL.

De este grupo inicial de modeladores, podemos nombrar a David Gordon, Robert Dilts y Stephen Gilli-
gan a los que se sumarian luego Leslie Cameron Bandler, Steve y Connirae Andreas y Judith Delozier.

Continuando con la metafora, fue asi que se codifico el ADN de la PNL.

Esta primera generacion fue la fuerza impulsora que dio origen a una nueva disciplina, que por defini-
cion es el estudio de las excelencias de terceros. No de sus conocimientos conscientes, ya que estos
se trasmiten facilmente con los libros, sino de sus habilidades y recursos inconscientes.

¢, Cudl es el potencial del modelado? Citando a Thomas Jefferson «Si dos personas se reunen e inter-
cambian un ddlar, al separarse cada uno se ira con un dolar en la mano. Si los mismos individuos se
reunen e intercambian una idea, al separarse, cada uno se ira con dos ideas.»

No encontramos muchos antecedentes historicos de esta estrategia, excepto en el arte.

Desde hace siglos se utiliza el estudio de los clasicos del arte para lograr maestria. Se entrena a los
nuevos pintores y escultores haciendo que realicen réplicas de los grandes maestros como forma de
aprendizaje y desarrollo. Deben seguir sus pasos, vivir su experiencia y llegar a los mismos resultados.
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A estas obras se las llama CALCOS.

¢ Y cual es el objeto de los calcos?

El entrenamiento del nuevo artista mediante el estudio de los grandes
maestros, para lograr su estilo personal.

Un novel escultor hace un calco del David de Miguel Angel, en la misma
piedra y con el mismo tamafo. O sea que tiene que seguir los pasos del
maestro, entrenar su talla para cincelar igual el marmol, dar los mismos
golpes, tener la misma vision para llegar al mismo resultado: otra estatua
del David, fiel copia de la belleza de la original. Luego podra encontrar sus
temas y su técnica, pero tiene una formidable base para comenzar.

La PNL tiene algo de este espiritu.

Si seguimos los mismos pasos de las estrategias de excelencia de Milton Erickson, podremos estar en
las mejores condiciones para obtener resultados similares y una vez que entrenamos esas maestrias y
se convierten en habilidades nuestras, podremos utilizarlas como recursos propios. Igual que en el arte.

Desde esta metafora del formidable potencial de la PNL, definamos entonces su realidad hoy.

¢ A cuantos y cuales hemos “artistas” hemos calcamos?
¢ Quién determiné que habia que calcar/modelar a ese grupo y no a mas?

La PNL es el modelado de la excelencia humana realizado a unas 20 personas, por unas 20 personas.
Y aunque los descubrimientos luego se hayan chequeado y estudiado en muchas mas personas, la
base es esta.

¢ Tiene esto sentido? La historia de la PNL es entonces, el modelado a un grupo de residentes en un
solo pais, por otro grupo de la misma regién en un periodo de unos 30 afos de la historia.

Asi que el tema aqui es: si con esta accién tan pequefia se cre6 una disciplina como la PNL, ¢que fue
lo se detuvo? ;Porque no hay 100, 1000 “artistas”, genios, maestros en lo suyo modelados y en todo el
mundo? ;A que se debe esto?

Siguiendo con las metaforas, la PNL es una tribu humana, que como toda tribu humana tienen especia-
listas 0 arquetipos. En la PNL hay 4 grupos.

Hay varios miles de practicantes — usuarios.

Hay algunos miles de trainer — entrenadores.

Hay quizas cientos de disefiadores, creadores de nuevas tecnologias con base en la PNL.
Y no hay mas de mas de tal vez 20 modeladores conocidos o con trabajos publicados.

¢ Por qué?

Dice Robert Dilts: “Si nos imaginamos ponernos en los zapatos del cientifico, vistiéndonos con una bata
blanca de laboratorio y viendo a través de los ojos del cientifico, podemos ver un universo de fenéme-
nos interconectados por férmulas, leyes, teorias e hipétesis, todas "alla afuera”, ya sea descubiertas y
explicadas o esperando a ser descubiertas y explicadas. ¢ Qué falta? El cientifico falta. EI hacedor de
modelos, el observador, el medidor, el matematico, el inventor de leyes, teorias e hipétesis pare-
ce haber desaparecido. “

En las Ultimas dos décadas, poco ha evolucionado la PNL. Se siguen ensefiando las bases, se le han
agregado algunas nuevas miradas: Viaje del héroe, Coaching, etc. Pero no hay 30 nuevos modelos
esenciales sumados a los 30 de las dos primeras décadas.

En la tribu de la PNL, los modeladores son muy pocos. Y no hablamos aqui del ejercicio modelarle una
excelencia a un companfero para entrenar la técnica, hablamos del modelado de las grandes mentes del
mundo, tal cual se hizo en los comienzos de la PNL.
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Vemos entonces, que tenemos una disciplina increible que puede cambiar la vida de las personas, con
solo con el modelado de las excelencias de unas 20 personas o técnicas.

¢ Qué pasaria si modelaramos a mas personas o disciplinas?
¢, Cuanto mas conocimiento estaria disponible?
¢No hay una nueva generacion que siga por este camino?

Esta es una pregunta que desde siempre se hizo el PNLista argentino Daniel Cuperman, Master Trai-
ner, co autor de LA MENTE HOLOGRAFICA, investigador, creador de nuevas tecnologias de PNL ,
disefiador y modelador nato. De formacién inicial en ingenieria, Daniel tuvo desde siempre una mirada
que detectaba lo esencial en el funcionamiento de las cosas. Gregory Bateson definia lo basico de un
conocimiento, lo que lo define y hace que funcione, como el “reductor de complejidad” de esa técnica.
Daniel lo ha redefinido como MODELOS ESENCIALES. Ese modelo que es la clave de la excelencia de
una persona o disciplina. En una PNL que pareciera haberse detenido, ha venido detectando y mode-
lando toda una nueva coleccion de principios que difunde en sus entrenamientos y que han sido la base
de la creacion de los juegos Taquion de desarrollo personal, entre otras aplicaciones.

Dice Daniel:

“En PNL decimos que necesitamos el como logramos eso que queremos. Esto para los que venimos
de mundo tecnologico es algo imprescindible. A través de los afios, ha sido un elemento diferenciador
en mi trabajo y en mis entrenamientos, mi pasion por saber cémo funcionan las técnicas, que es lo que
las hace funcionar y de cuantas maneras se pueden usar.

Al leer un libro, tomar una clase, leer un articulo o dialogar con un especialista, rapidamente podia reco-
nocer los protocolos o procedimientos operativos (Modelos esenciales) y las palabras que inspiraban es
modelo (Conceptos Esenciales). Esa es la base del modelado y necesitamos mas personas con esta
misma curiosidad y pasion por los descubrimientos”

El modelador es un tipo particular de persona. Es un buscador constante, un investigador curioso, un
apasionado por descubrir los como y obtener respuestas. Es un arquetipo humano muy particular, con
atencion al detalle, con una mente que se enfoca naturalmente en los secretos de los “como” de las
cosas, que puede detectar “eso” a lo que se reduce una maestria o0 modelo altamente funcional. A un
modelador le es evidente la sencillez de la aparente complejidad. Diriamos desde la PNL, que es una
persona con metaprogramas muy completos, lo que le permite ver ese “como” en lo que funciona.

Mis bases profesionales son la produccién de cine y TV. En este medio el trabajo es muy especializado;
aunque el resultado final sea una pelicula o un programa, para realizarlo se necesitan una serie de per-
sonas con conocimientos, improntas, entrenamientos y arquetipos muy diferentes. No es lo mismo ser
un director, que un productor, que un iluminador, que un guionista, que un actor. Son diferentes profe-
siones, diferentes talentos, diferentes habilidades. Es con la suma de todos se crea una obra de arte.
Es el conjunto de sus especialidades lo que construye una obra audiovisual que luego todos disfrutare-
mos. Pero en una pelicula hay 4 o 5 personas en el equipo de camara y solo un director.

En la PNL sucede algo similar, es una tribu formada con la suma de sus miembros, donde la especiali-
dad de los modeladores es minoritaria, pero vital para el crecimiento, sostén y desarrollo de la misma.

Y necesitamos seguir modelando. Necesitamos investigar mas disciplinas, descubrir como funcionan
mas técnicas, modelar a muchos mas genios y en todos los paises del mundo.

Y el camino para lograrlo es como el de los artistas: comenzar calcando a los maestros.

Por eso necesitamos mas modeladores.

Necesitamos que mas personas que con esta curiosidad casi cientifica, como diria Dilts, se sumen con
sus aportes e investigaciones para que la PNL continte siendo lo que por definicion es: el modelado de
la excelencia humana.

Tenemos una disciplina fantastica, que por definiciéon es una coleccién de lo que funciona, con solo el

modelado unas 20 personas y disciplinas. De nosotros depende el resto, de nosotros depende el futuro.
¢, Quién se suma?

Préximo numero: Entrevista, Daniel Cuperman y los nuevos modelados de la PNL
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Inspirado en la “Gramatica de los Motivos” de Kenneth Burke
Por Laura Szmuch

El mundo entero es un escenario, y todos los hombres y muje-
res meros actores. William Shakespeare

La motivacion es la fuerza que mueve a las personas a hacer lo
que hacen.

La existencia humana se resume en cada obra de teatro, y su
estructura es la misma. Kenneth Burke postulé6 un modelo que
se considera esencial en los analisis retéricos. Es una pénta-
da, cuyos elementos responden a la pregunta acerca de qué
esta implicado cuando indagamos por qué la gente hace lo que
hace. Para comprender los motivos de nuestras acciones debe
haber un hecho concreto o ACTO, una ESCENA, lugar o con-
texto donde ese acto ocurre, una persona que lo lleva a cabo:
el AGENTE, los medios que lo han llevado a actuar: la AGEN-
CIALIDAD y el PROPOSITO con el cual ha actuado.

Para analizar la motivacion por la cual una persona hace algo, es necesario considerar cada uno de los
vectores de esta péntada, ya que cada uno de ellos influye en el otro.

Es valido preguntarnos: ;Qué revela esta accion sobre esta persona? ; Qué nos muestra acerca de su
propésito?

Comencemos por el elemento fundacional: la escena.

Escena

La escena es el espacio, tanto fisico como emocional y/o psicolégico donde toma lugar la accién. Son
las condiciones y el momento donde las cosas transcurren. En ese espacio se dan las interacciones
entre las personas o agentes.

La fuerza motivacional del espacio donde los eventos tienen lugar no puede subestimarse. Las esce-
nas contienen las acciones, es decir, el lugar en gran manera determina qué puede hacerse y qué no.
También el espacio influye en cdmo se llevaran a cabo esas acciones.

La relacion que cada persona (agente) tiene con su espacio influye notablemente la forma en que ac-
tua. Desde el punto de vista motivacional, la calidad de una accién esta implicita en la calidad de una
escena. Cuando los agentes o personajes estan interactuando, las condiciones escénicas pueden ser
consideradas el ambiente, y cualquier acto puede ser considerado parte del contexto que modifica los
actos siguientes. Si bien esta péntada tiene cinco elementos, es necesario tomar en cuenta que son un
sistema en el que se interactua, al superponerse los elementos y complementarse. El término escena
generaliza el concepto tanto de espacio fisico como de antecedentes historicos, encuadre o version. Es
un término que refiere a cualquier situacion en la cual se ubiquen los actos y los agentes. Cada vez
que se analice un acto, una acabada discusién acerca de sus motivos debe contener algun tipo de re-
ferencia a la escena en donde tiene lugar

Términos que pueden ser usados como sindnimos de escena son: la sociedad, el medio, la situacion
politica, localizaciones especificas como ser lugar y hora. También pueden ser considerados escena
las expresiones metaféricas como: “climas de opinién”, “escenario de ideas”. La maxima militar “el te-
rreno determina las tacticas” demuestra la relacion entre escena y acto.

En el ambito laboral, podemos darnos cuenta de que los trabajadores hacen o dejan de hacer
esta altamente condicionado por el espacio donde se desempeiia. No es o mismo un lugar bien
decorado, ventilado, cémodo, que horas interminables con luz artificial y olor a encierro. También es
importante considerar como el clima laboral que podemos definirlo como las relaciones comunicativas y
de confianza que se establecen entre los trabajadores pueden propiciar o inhibir el buen ejercicio de las
tareas.
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Un trabajador que se siente fastidiado o presionado por el ambiente, el clima, y las relaciones
con los demas trabajadores, no va a realizar lo que debe hacer con la misma calidad que si ese espa-
cio propiciara las acciones esperadas. Los actos suelen estar alineados con las escenas, y las escenas
con los actos. Es decir, las actividades de las personas influyen en la escena, y ayudan a mantenerla,
propiciarla, mejorarla o empeorarla.

Un cambio fisico puede tener gran influencia en las acciones: un reordenamiento de escritorios y mate-
rial de trabajo, una mejor decoracién del espacio, y sobre todo, una mayor atenciéon a cémo la gente se
esta relacionando entre si, tienen gran peso en la motivacion laboral.

Acto

El acto es lo que sucede en determinado tiempo y espacio. Como ya dijimos, la calidad de la escena
lleva implicita la calidad de la accion que va a tomar lugar en la misma. Es importante distinguir entre
acto y escena, pero es importante reconocer su interdependencia.

Muchas veces se reduce la accion a mero movimiento. La diferencia entre acto y movimiento es que en
la primera hay propdsito, mientras que en la segunda el actor parece ser movido automaticamente. La
profesion, la vocacion, las politicas, las estrategias y las tacticas son conceptos de accion. Sin embar-
go, ciertas tareas llevadas a cabo en forma casi automatica el elemento de accién se reduce al minimo,
y se transforma en simple movimiento, por ejemplo en operaciones puramente administrativas, el archi-
vado, el trabajo en una linea de produccion, entre otros.

Agencialidad

El tercer elemento es la agencialidad y se refiere a las teorias implicitas, creencias y valores, que rigen
y sostienen a las acciones. Son esas teorias o programas, precisamente, las reglas que gobiernan las
acciones. Burke sefiala que dos personas, realizando uno al lado de otro los mismos movimientos,
estan realizando diferentes actos, en relacién a las diferencias en sus actitudes en relacion a su traba-
jo. Da como ejemplo la diferencia entre manejar un elevador en el sistema privado y hacerlo en un sis-
tema comunitario. De acuerdo Burke, desde el punto de vista de esta péntada, se podria colocar la
agencialidad como el punto mas alto. La accion voluntaria, la agencialidad humana y la causalidad per-
sonal son factores motivacionales basicos.

Agente

El agente, es quien realiza el acto. Este elemento necesita una subdivision: agente, co-agente y contra
-agente. El agente es quien actua, sin embargo, su accién puede depender, o estar completa o parcial-
mente modificada por un co-agente (amigo) o contra-agente (enemigo). Como vimos antes, el elemen-
to escénico tiene una enorme influencia sobre los actos llevados a cabo por el agente, y su alcance
esta relacionado con las reglas para la accion (agencialidad) que tenga cada uno de los agentes. La
escena influye tanto como para propiciar determinado tipo de accion, o para motivar el deseo de modifi-
carla.

Propésito

Finalmente, el quinto elemento de la péntada es el propdsito. Una vez que la agencialidad ha salido a
la superficie, los otros términos se acomodan facilmente a la regla. Los materiales escénicos se con-
vierten en medios que los organismos emplean en el proceso de crecimiento y adaptacion. El organis-
mo mismo es una confluencia de medios, y cada parte esta al servicio de las otras partes. Burke dice
que al referirse a proposito, puede estar haciendo alusién a algo mistico, a la esencia divina, a la fuente
creativa. De todos los cinco términos, el propésito se ha convertido en el mas susceptible de disolucion,
en relacion al reconocimiento formal que recibe. Se podria decir que el propdsito es supervivencia im-
plicita. De la misma forma el propésito esta implicito en los conceptos de acto y agente y de agenciali-
dad, ya que las herramientas y los métodos tienen un propésito.

Si bien la reduccion conductista-materialista de la escena ha eliminado al propésito, el rol gramatical
queda implicito en el elemento que se constituye en su substituto.

Una vez explicada la péntada, pasemos a una aplicacién practica reflexiva.
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GRAMATICA MOTIVACIONAL EN/EL AMBITO LABORAL

Inspirado en la “Gramatica de los Motivos” de Kenneth Burke
Por Laura Szmuch

Escena:

Espacio fisico

¢,Como es el ambito laboral en el cual te desempefas?

¢, De qué manera el espacio fisico propicia o limita tus acciones?

¢, Qué cambios podrias realizar a tu lugar de trabajo para que te resulte mas facil llevar a cabo las ac-
ciones laborales que desempefias o deberias desempefar?

¢, Qué nuevos espacios podrias crear?

Con respecto al entorno emocional

¢, Cémo son las relaciones entre las personas?

¢, Coémo se llevan y comunican?

¢, Cémo se saludan?

¢, Coémo es el trabajo en equipo?

¢, Qué tono de voz usan para comunicarse?

¢, Se comunican, o suponen que todo es obvio, que el otro ya deberia darse cuenta?
¢, Hay capacitacion laboral?

¢, Se toman en cuenta las aspiraciones de las personas que trabajan juntas?
¢, Qué estado de animo predomina?

¢, Cémo se nutren las relaciones?

Acto:

¢, En qué consiste tu trabajo?

¢ Es algo mecanico o esta alineado con un propésito?

¢.Son acciones disefiadas por un equipo, consensuadas, o actos aislados?

¢, De qué manera podés ver la relevancia de tu trabajo en relacion al trabajo que desempenan otras
personas?

¢, Sabés cual es la importancia de lo que estas haciendo?

¢, Qué pensas acerca de la forma en que usas tu tiempo?

¢ Qué relacion hay entre tus actividades laborales diarias y tu propdsito laboral?

Agente:

¢ Cual es tu rol dentro de tu ambito laboral?

¢,Conocés la descripcién de rol de tu puesto de trabajo?

¢, Qué preparacion tenés para el trabajo que realizas? ; Cémo seguis aprendiendo y capacitandote?

¢ Cuadles son tus expectativas de crecimiento en tu carrera?

¢ Quiénes son las personas con las cuales trabajas y de qué manera se comunican?

¢, Con quiénes trabajas codo a codo y con quiénes tenés conflictos? ¢ Qué tipo de conflictos son, y co-
mo los resuelven?

Agencialidad:

¢, Qué pensas acerca del trabajo que realizas?

¢, Qué opinas acerca del lugar, de tus comparieros, de tus posibilidades en ese lugar, de lo que ganas?
¢, De qué modo tus ideas politicas afectan tu trabajo?

¢ Qué crees acerca del trabajo en general?

¢, Qué pensas acerca de vos mismo, de tu rendimiento, de tu desarrollo?

Propésito

¢ Para qué trabajas?

¢ Qué es lo que hace que te quedes en el lugar donde estas?

¢ Para qué te preparaste, por qué elegiste el tipo de trabajo que realizas?
¢ Cual fue tu vision en el momento de decidir a qué dedicarte?

¢, Cual es tu vision ahora?
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DESDE EL REINO METAFORICO ...

El aguila y el halcon ...
Cuento tradicional siux

Cuenta una vieja leyenda sioux que una vez
llegd hasta la tienda del brujo mas viejo de la
tribu una pareja de enamorados de la mano:
Toro Bravo, el mas valiente y honorable de los
jovenes guerreros, y Nube Alta, la hija del caci-
que y una de las mas hermosas mujeres de la
tribu.

— “Nos amamos”, empezé el joven.

—“Y nos vamos a casar’, dijo ella.

—“Y nos queremos tanto que tenemos miedo.”
— “Queremos un hechizo, un conjuro, un talis-
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man.

— “Algo que nos garantice que podremos estar siempre juntos.”
— “Que nos asegure que estaremos uno al lado del otro hasta encontrar a Manitu el dia de la muerte.”
— “Por favor”, repitieron, “ hay algo que podamos hacer?”

El viejo los miré y le emociond verles tan jovenes, tan enamorados...
“Hay algo...”, dijo el viejo después de una larga pausa. “Pero no sé... es una tarea muy dificil y sacrifi-
cada.”

— “No importa”, dijeron los dos.
— “Lo que sea”, ratificé Toro Bravo.

— “Bien”, dijo el brujo. “Nube Alta, ¢ ves el monte al norte de nuestra aldea? Deberas escalarlo sola sin
mas armas que una red y tus manos, y deberas cazar el halcon mas hermoso y vigoroso del monte.
Luego deberas traerlo aqui con vida el tercer dia después de la luna llena.”

—“Y tu, Toro Bravo”, prosiguio el brujo, “deberas escalar la Montafia del Trueno y, cuando llegues a la
cima, encontrar la mas brava de todas las aguilas y, solamente con tus manos y una red, atraparla sin
herirla y traerla ante mi, viva, el mismo dia en que vendra Nube Alta... ; Comprendisteis?”

La pareja asintio y el anciano chaman hizo un gesto indicando que no tenia mas que decir. Los jovenes
se miraron con ternura y después de una fugaz sonrisa salieron a cumplir la mision encomendada, ella
hacia el norte, él hacia el sur. El dia establecido, frente a la tienda del brujo, los dos jévenes esperaban
con sendas bolsas de tela que contenian las aves solicitadas.

El viejo les pidié que, con mucho cuidado, las sacaran de las bolsas. Los jévenes lo hicieron y expusie-
ron, ante la aprobacion del viejo, los pajaros cazados. Eran verdaderamente hermosos, sin duda lo me-
jor de su estirpe.

“¢ Volaban alto?”, pregunté el brujo.
— “Por supuesto, como lo pediste... sy ahora?”, pregunto el joven. Esperamos un sacrificio, ¢ hemos de
matarlos, qué hemos de hacer?”

—“No”, dijo el sabio anciano. “Haced lo que os digo. Tomad las aves y atadlas entre si por las patas con
estas tiras de cuero. Cuando las hayais anudado, soltadlas y que vuelen libres.”

El guerrero y la joven hicieron lo que se les pedia y soltaron los pajaros. El aguila y el halcdn intentaron
levantar vuelo pero solo consiguieron revolcarse en el suelo. Unos minutos después, frustradas, las
aves arremetieron a picotazos entre si hasta lastimarse.

— “Este es el conjuro. Jamas olvidéis lo que habéis visto. Sois como un aguila y un halcén; si se atan el
uno al otro, aunque lo hagan por amor, no sélo viviran arrastrandose, sino que ademas, tarde o tem-
prano, empezaran a hacerse dafo el uno al otro. Si queréis que vuestro amor perdure volad juntos pero
jamas atados”.



