HABILIDADES SOCIALES 
Y DE VIDA

Dr. Roberto Kertész

Editorial de la Universidad de flores 

2013

	Kertesz, Roberto

    Habilidades sociales y de vida. - 1a ed. - Buenos Aires : Universidad de Flores, 2013.    

    E-Book.

    ISBN 978-987-710-002-0          

    1. Psicología.

    CDD 150




Fecha de catalogación: 09/08/2013
ÍNDICE
	Contenido
	Página

	Prólogo
	4

	1. Niveles Existenciales de cambio y aprendizaje, Dr. Roberto Kertész
	5

	2. Habilidades sociales para cumplir objetivos con otras personas, Dr. Roberto Kertész
	15

	3. Del Estado Actual al Estado Deseado: un modelo unificado para  la  toma de decisiones, solución de problemas y manejo de conflictos, Dr. Roberto Kertész
	16

	4. Estados Deseados y Objetivos “bien planteados”, Dr. Roberto Kertész
	26

	5. Creencias Potencializadoras y Limitantes, Dr. Roberto Kertész
	27

	6. Fiestas de fin de año: Su significado emocional y social – Encuesta, Dr. Roberto Kertész
	31

	7. Encuesta Fiestas de Fin de Año: Resultados de la Encuesta anterior, Dr. Roberto Kertész
	32

	8. El modelo computacional de la mente y los conceptos actuales de la conciencia, Dr. Roberto Kertész
	41

	9. Comunicación efectiva: Los 5 pilares y las 5 distorsiones 2011, Dr. Roberto Kertész
	48

	10. Psicología Positiva: Orígenes y perspectivas, Dr. Roberto Kertész
	75

	11. Inteligencias Múltiples y decisión vocacional, Dr. Roberto Kertész
	80

	12. Los siete factores de la decisión o redecisión vocacional: El rol de las Inteligencias Múltiples, Lic. Cristina Stecconi y Dr. Roberto Kertész
	85

	13. El concepto de Inteligencias Múltiples: posibles aportes a la educación, éxito profesional y desarrollo personal, Dr. Roberto Kertész, Lics. Beatríz Labrit y Cristina Stecconi
	92

	14. "Inteligencias múltiples y habilidades sociales para el facilitador de cambios", Dr. Roberto Kertész
	96  

	15. Creencias Potencializadoras y Limitantes y las Presuposiciones

Dr. Roberto Kertész
	101

	16. Características y Creencias de las personas triunfadoras, Dr. Roberto Kertész
	105

	17. Cambio cognitivo, 27 técnicas, Dr. Roberto Kertész
	107

	18. "La técnica  R.I.F.F. para la formación del psicólogo",

Dr. Roberto Kertész
	116

	19. ¿Cómo saber en quién confiar?, Dr. Roberto Kertész
	123

	20. Valores: definiciones, verificación y modificación

Vinculaciones con la Autorreparentalización, Dr. Roberto Kertész

	129 

	21. Las 4 posiciones perceptivas, Dr. Roberto Kertész
	134

	22. El corral de me gusta, me conviene, Dr. Roberto Kertész
	135 

	23. Características de los emprendedores exitosos: la importancia de las habilidades sociales, Dr. Roberto Kertész
	137

	24. Las 10 competencias Sociales Esenciales, Dr. Roberto Kertész
	139

	25. Cuestionario de Asertividad (Kertész, Roberto, 1989)
	140

	26. Comentarios del Dr. Roberto Kertész sobre el libro "Despierte el gigante dormido" de Anthony Robbins. 
	141

	El Instituto Privado de Psicología Médica, IPPEM
	172

	Publicaciones de la Editorial de la Universidad de Flores
	173


Habilidades Sociales

Prólogo
El Dr. en Educación George Gazda, un profesor norteamericano a quien tuvimos el privilegio de conocer personalmente, en su libro “Group Counseling and Group Psychotherapy: Theory and Application”, separa las habilidades de vida (life skills) de las Sociales (social skills). 

Las primeras se refieren a variables de la subsistencia, como el manejo de la salud, la seguridad, el tiempo, el dinero y la fijación de metas personales a largo plazo. 

Las segundas, al mantenimiento de relaciones y vínculos interpersonales, satisfactorios y eficaces. Entre ellas son destacables las comunicaciones efectivas, la expresión de y las respuestas a emociones auténticas, el liderazgo, la asertividad, el manejo de conflictos, la mediación, la dirección de equipos, las presentaciones en público. Estas habilidades sociales han cobrado cada vez mayor importancia en nuestra era tecnológica tanto en el mundo de los negocios como en la educación, la familia y la política y su dominio está altamente correlacionado con el éxito en estos campos

Esta obra cubre diversos aspectos de estas capacidades algunos de los cuales se vinculan con variables cognitivas.

Agradecemos al lector sus comentarios y sugerencias a rkertesz@uflo.edu.ar

1. Niveles existenciales de cambio y aprendizaje

Dr. Roberto Kertész - rkertesz@uflo.edu.ar - 2010

Introducción

El concepto inicial de Niveles Existenciales o clases de objetos, fue aportado por Whitehead y Russell (1910-1913) en su obra Principia Mathematica, para  el campo matemático, proponiendo que la denominación  de una clase de cosas no puede ser un miembro de la misma. Como ejemplo, la clase felinos incluye a miembros como gatos y leones pero no puede incluir a “felinos” como un miembro más.

O bien la clase “hombres” incluye a Juan o Pedro como miembros de la misma pero no a “hombres”, que está en un nivel lógico superior. Tampoco un miembro de la clase puede ser la clase. Son diferentes niveles de abstracción o “Niveles Lógicos”. 

Gregory Bateson (1972) aplicó este concepto a la biología y a las ciencias de la conducta. 

Y Robert Dilts, basado en ese autor (1997), propuso los niveles “Neuro-Lógicos” en 1987 para aplicar el concepto de Bateson a la comunicación humana y el cambio. 

Los llamó así por corresponder, en su opinión, a estratos del cerebro.

En biología, por ejemplo, un tejido compuesto por una cantidad de células está en un Nivel Lógico más alto que dichas células. 

Así, el cerebro está un nivel superior a una neurona. Sin embargo, ambos pueden interactuar,  los circuitos cerebrales influencian a una neurona única, así como la actividad de la misma contribuye al funcionamiento global del cerebro, de una forma sistémica. 

Bateson (op.cit.) describió una serie de Niveles de Aprendizaje, similares a los niveles lógicos. Cada uno de los mismos puede hacer correcciones en los restantes.
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	NIVELES DE APRENDIZAJE

(Bateson)
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	DESCRIPCIÓN
	NIVELES EXISTENCIALES

(Dilts)

A medida que ascienden los Niveles, se tornan más abstractos y se alejan más de las conductas específicas y de la experiencia sensorial, pero abarcan  aspectos más amplios 

(1 a 6)

	Aprendizaje 4
	No clasificable en ningún sistema actual de clases de conductas. Es de tipo evolucionario y revolucionario,  como el surgimiento del lenguaje humano (¿Las técnicas de Erickson?)
	

	Aprendizaje 3
	Se emiten Conductas no englobadas dentro de la propia Identidad

Ejemplos: 

La persona cocina su propia comida o recoge frutas, o recibe alimentación parenteral. En un lugar desierto sin alimentos, unos sobrevivientes consumen carne humana.

El niño al ingresar en la tecnología informática, se vincula por Internet con otros o se consigue una mascota como fuente de “caricias”. 
	6. Misión, visión, autorrealización, propósito, pasíón: ¿Para qué y para quién lo quiero hacer?

5. Identidad: ¿Quién soy?... ¿Qué tipo de persona deseo ser?

Consolida sistemas enteros de valores y conductas en un sentido de “sí mismo” o “self”. Una persona es más de lo que hace habitualmente: su potencial es más amplio. Y sus intenciones pueden estar mal expresadas en sus conductas. Así, separamos lo que uno “es” de lo que uno “hace”. Una madre puede decir a su hijo: “Te quiero pero quita esas tijeras de los ojos de tu hermanito o tendré que castigarte”.

Siempre se deben confrontar o corregir las conductas pero respetando la esencia (Identidad)
Muchos pretenden cambiar a otros cuando lo adecuado es su propio cambio.

	Aprendizaje 2
	Provee más alternativas para elegir, superando las que ofrecía el Nivel 1

de Aprendizaje

Ejemplo:

Se elige el plato de un menú que ofrece otro restaurante.

El niño busca afecto, además de la familia, de los vecinos, compañeros de colegio y docentes.
	4. Valores y creencias: ¿En base a qué parámetros decido? ¿Qué es importante para mí?

Actitudes, significados, permisos y motivación, frecuentemente inconscientes pero que se perciben en nuestras Conductas.

Permiten activar, inhibir o generalizar una forma de pensamiento, plan o conducta

Los Valores poseen jerarquías y pueden existir conflictos entre ellos (Ej. trabajo y hogar)

Hay personas que se trasladan a otro país pretendiendo alguna  mejoría (Nivel 1= Ambiente) pero se llevan sus mismos Valores y creencias, llegando a los mismos resultados.

	Aprendizaje 1
	Se corrige un error que se cometió al elegir una opción dentro de una lista fija de alternativas, eligiendo otra opción. Se refiere a la flexibilidad de las conductas, facilitada por la “metacognición”, o conciencia de las propias acciones, la experiencia interna y los procesos de pensamiento, que permiten  elegir entre alternativas prefijadas.

Ejemplos: Se elige otro plato de un menú determinado.

El niño sólo busca afecto además de su mamá, de los parientes con los cuales convive.
	3. Habilidades y competencias: ¿Para qué estoy capacitado?

Estrategias, mapas internos y planes.

Podemos seleccionar, alterar y adaptar una clase de conductas a una mayor gama de situaciones externas, aplicando nuevas capacidades.

Las mismas son aprendibles y es una buena manera de elegir modelos valiosos para ello, atendiendo a todos los Niveles de dichas personas. 

Una actitud favorable al aprendizaje

y la confianza en la propia capacidad

(Nivel 4) son esenciales para incrementar nuestros conocimientos y competencias.

A medida que crecemos en este Nivel, el mundo se nos abre.

	Aprendizaje 0
	Aquí no existe aprendizaje ni corrección. Es una respuesta específica de tipo reflejo a un estímulo ambiental específico.

Sea correcta o incorrecta, no se rectifica.

Ejemplos: En un menú se elige siempre el  mismo plato.

Un perro saliva cuando suena la campana (Pavlov).

Un niño sólo busca afecto de su madre.
	2. Conductas: ¿Qué voy a hacer? 

Comportamientos específicos, acciones y reacciones directas sin un plan previo.

1. Ambiente, entorno social y físico y tiempo: ¿Dónde, con quién y cuándo puedo actuar? Estímulos externos, limitaciones y oportunidades.

Las conductas responden sin un plan interno a los estímulos externos.


Cuadro Nº 1: Niveles de Aprendizaje y Niveles Existenciales o Neuro-lógicos

Algunos aspectos a tener en cuenta para el empleo de estos modelos
1. Cada nivel organiza el funcionamiento del inmediato inferior. Las reglas de cambio para cada uno de los niveles son diferentes. En general es más fácil inducir cambios en un nivel inferior. Por ej., le resultará más fácil a una organización mejorar alguna instalación o decoración (Nivel 1, Ambiente físico), que modificar su cultura (Nivel 4, Valores y creencias) o crearse una nueva Identidad (Nivel 5)

2. Los cambios en un nivel inferior pueden producir modificaciones en otro superior, pero no necesariamente. En cambio, lo inverso ocurre siempre.

3. Los problemas surgen habitualmente cuando se confunde el Nivel que les corresponde con otro.

4. Cuando alguno o varios Niveles no están alineados (no concuerdan sus contenidos) se genera incongruencia en una persona o una organización. Su armonía produce seguridad y mayor efectividad, al no gastarse energía para mejorar el conflicto inter-niveles.

	NIVELES EXISTENCIALES
	PREGUNTAS

	6. Misión, visión, autorrealización
	¿Qué me apasiona?

¿Para qué estoy en este mundo?

¿Mi Misión, propósito o pasión es más fuerte que mi Identidad en algún aspecto?

¿Qué puedo aportar a la comunidad?

¿Cómo quisiera que me recordaran cuando ya no esté vivo?

	5. Identidad
	¿Qué estoy haciendo para expresar lo que soy?

¿Qué clase de persona soy, cuál es mi esencia?

¿Cómo podría describirme a mí mismo... y cómo lo harían determinadas personas?

¿Quiénes piensan de mí lo que yo desearía que piensen?

¿Cómo califica Ud. a ciertas personas?

¿De cuáles imágenes, sonidos y sentimientos se percata cuando piensa acerca de sí mismo?

¿Qué no quisiera ser de ninguna manera?

¿Cuál es su ser ideal?

	4. Valores y creencias
	¿Por qué Ud. u otros hicieron algo?

¿Qué le parece correcto o incorrecto?

¿En qué cree Ud.?

¿ Cuáles son sus creencias en cuanto a  una determinada situación? (dé el ejemplo)

¿Qué piensa de sí mismo / de x persona?

¿Cómo podría modificar sus creencias para obtener mejores resultados en cuanto a......?

	3. Habilidades y competencias
	¿De cuáles conocimientos y competencias está orgulloso?

¿Qué opinan otras personas sobre sus capacidades?

¿En qué quisiera perfeccionarse?

¿A quíénes podría emular en cuanto a sus actitudes positivas?

	2. Conductas
	¿Su actividad actual corresponde a lo que considera que es (Identidad)?

¿Qué torna la vida más interesante y divertida para Ud.?

¿Cómo se expresa habitualmente en lo verbal y los gestos?

¿Qué observa en los demás, en cuanto a lo verbal y no verbal?

¿Qué hace para mantener su salud?

	1. Ambiente, entorno social y 

    físico, tiempo
	¿En qué tipo de ocupación se siente mejor o rinde más? ¿En cuál tipo de residencia vive más cómodo? (casa tradicional, moderna, departamento, etc.)

¿Con qué tipo de personas se vincula mejor o rinde más en el trabajo?

¿Cuál día de la semana o a qué horas está más motivado? ¿Si no puede hacerlo aquí /en este momento / con estas personas, dónde /cuándo /con quiénes podría?


Cuadro Nº 2: Preguntas frecuentes para cada Nivel

	NIVELES EXISTENCIALES
	NIVELES ACORDE AL ÉNFASIS EN EL LENGUAJE

E INVITACIONES AL CAMBIO EN EL MISMO

	6. Misión, visión, autorrealización
	

	5. Identidad
	“Yo no puedo hacer eso aquí” 

“Entonces, ¿quién podría?”

	4. Valores y creencias
	“Yo no puedo hacer eso aquí”

“¿Qué se lo impide?”

	3. Habilidades y competencias
	“Yo no puedo hacer eso aquí”

“¿Cómo podría capacitarse para hacerlo?”

	2. Conductas
	“Yo no puedo hacer eso aquí”

“¿Qué cosa similar podría hacer?”

	1. Ambiente, entorno social y 

    físico, tiempo
	“Yo no puedo hacerlo aquí”

“¿Dónde podría hacerlo?” 


Cuadro Nº 3: Una manera práctica para detectar el Nivel en el cual está alguien que se autolimita... e invitarlo a cambiar (modificado de Ready y Burton, 2004)

Ejemplos negativos aplicados al aprendizaje:

	NIVELES EXISTENCIALES
	EJEMPLOS

	6. Misión, visión, autorrealización
	“El estudio no conduce al éxito en la vida”

	5. Identidad
	“No soy un estudioso”

	4. Valores y creencias
	“Es difícil y desgastante aprender cosas nuevas”

	3. Habilidades y competencias
	“No sé cómo aprender efectivamente”

	2. Conductas
	“No sé qué hacer ante esta exigencia”

	1. Ambiente, entorno social y 

    físico, tiempo
	“No me dieron bastante tiempo para completar la tarea”


Cuadro Nº 4: Ejemplo de estudiante con problemas

	NIVELES EXISTENCIALES
	EJEMPLOS

	6. Misión, visión, autorrealización
	“El estudio no es para vos”

	5. Identidad
	“Eres incapaz”

	4. Valores y creencias
	“Si tienes mala ortografía, vas a fracasar en el  colegio”

	3. Habilidades y competencias
	“No sabes redactar”

	2. Conductas
	“Tu examen fue muy pobre”

	1. Ambiente, entorno social y 

    físico, tiempo
	“Los compañeros te distraen” / “Hay mucho ruido en el aula”


Cuadro Nº 5: El mismo ejemplo desde el punto de vista del docente

Los cambios pueden producirse a partir de cualquiera de los Niveles Lógicos, en forma sistémica, dado que interactúan entre sí.

	1. Detectar qué queremos modificar (el Estado Actual). Si queremos cambiar algo, tenemos que comenzar por aceptar que existe. Ej. La indisciplina en el trabajo; un hijo adicto a drogas; pérdida de afecto de la pareja.

2. Ubicar / clasificar el problema o Estado Actual personal o  del cliente en el Nivel correspondiente

Y fijar el Estado Deseado correspondiente

3. Invitar al cliente a buscar el momento, lugar y personas adecuadas para iniciar el cambio (Nivel 1: Ambiente físico, tiempo, personas). Si nos es imperioso aprender un idioma en un plazo perentorio, lo óptimo, si fuera posible, sería viajar para  residir en el país donde se habla el mismo

4. Reflejar / devolver el mensaje del cliente sobre su Estado Actual para lograr rapport y que se sienta comprendido /a (Sintonizar)

5.  Fijar el Estado Deseado en todos los  Niveles que correspondan, en consenso con las partes internas del terapeuta o coach (Padre, Adulto y Niño) y del cliente

6. Formular preguntas para invitar a un cambio positivo, así como para ir subiendo la información a Niveles superiores (ver Cuadro Nº 2)

7 Como el Nivel inmediato superior organiza al inferior, se deben usar los recursos de aquél para las modificaciones en el inferior. Ejemplo: si queremos cambiar los muebles o la decoración de nuestra casa (Nivel 1= Ambiente) tendremos que emitir las Conductas adecuadas (Nivel 2). Si pretendemos aumentar alguna Habilidad (Nivel 3), será indicado apelar a los Valores y creencias (Nivel 4) para darnos permiso y motivarnos

8. Operar, si aparece  resistencia en un Nivel dado,  sobre los otros para producir cambios indirectos. Ej.: se podría optimizar la Identidad (Nivel 5)  sugiriendo tareas (Conductas=Nivel 2) que demuestren que es una persona distinta de la que cree, por los resultados que logre

9. Alinear todos los Niveles respecto del Estado Deseado para obtener congruencia entre todas las partes internas (los contenidos de los distintos Niveles y del Padre, Adulto y Niño) o externas (personas, grupos, instituciones)


Cuadro Nº 6: Pasos para generar los cambios en los Niveles Existenciales

(Utilizar las técnicas de la Comunicación Efectiva, Kertész, R. 2009)

	Estado Actual
	Estado Deseado

	Peso corporal excesivo
	Llegar al peso adecuado

	Fallas de comunicación y conflictos de pareja o familiares
	Lograr una comunicación efectiva entre los miembros

	Bajo rendimiento laboral en un sector
	Cumplir los estándares fijados

	Falta de control de un directivo sobre su grupo de trabajo
	Adquirir un liderazgo eficaz


         Cuadro Nº 7: Algunos ejemplos frecuentes donde pueden aplicarse    

                                                          estos recursos
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	NIVELES 

EXISTENCIALES
	
CAMBIOS PARA FIJAR LOS OBJETIVOS Y ALINEAR LOS NIVELES

	6. Misión, Visión, autorrealización
	6. Estado Actual:

El cumplimiento de la Misión y Visión (si fueron fijados)se dificulta por la carencia de descripción de los cargos directivos en un Organigrama, así como de las funciones correspondientes, para decidir quién hará qué y cuándo

Estado Deseado:

Destacando que todos participan del mismo proyecto y valorando sus contribuciones previas, vincular sus actividades futuras con un Organigrama optimizado. Se puede solicitar que cada uno describa dichos aportes futuros desde su puesto en el Organigrama.

Si no existe descripción de la Misión o Visión, se puede comenzar desde este Estado Actual, siendo el Estado Deseado la confección de los mismos.

	5. Identidad
	5. Estado Actual:

Algunos de los directivos pueden ver amenazada su Identidad al ser ubicados en determinados cargos (por más de lo que creen poder rendir o por menos)

Estado Deseado:
Primero obtener una descripción de la Identidad en su organización de quienes se resistan y luego adecuarla a los restantes Niveles, tomando aspectos positivos de la misma. Esto puede requerir reuniones individuales

	4. Valores y creencias
	4. Estado Actual: 

Pueden tener la creencia de que dejar por escrito los cargos genere conflictos respecto de los comportamientos reales
Estado Deseado:

Mediante las técnicas de la Comunicación Efectiva producir consenso sobre la conveniencia de trazarlo y sobre los cargos y sus ocupantes

	3. Habilidades y competencias
	3. Estado Actual: 

No lo saben hacer pero se resisten a verbalizarlo

Estado Deseado: 

El instructor les explica en forma amena y humilde el procedimiento,
mostrando algunos ejemplos y comenzando por una imagen visual de la empresa, a ser dibujada por cada directivo y luego compartida, para activar sus Niños Libres

	2. Conductas
	1. Estado Actual inadecuado:

El grupo directivo se resiste a diseñar el Organigrama de su firma.

Estado Deseado:

Generar un Organigrama consensuado que refleje la realidad de la organización

	1. Ambiente, entorno social y físico, tiempo
	2. Estado Actual: 

Dicen no tener tiempo para hacerlo.

Estado Deseado:

¿Cuál sería un buen momento para trazarlo?


Cuadro Nº 8: Aplicando el Cuadro Nº 7 de interacciones entre los distintos Niveles a un caso de resistencia a diseñar el Organigrama de una empresa

En este caso en particular,  comenzaremos con las Conductas y continuaremos con el resto. Ud. puede copiar el Cuadro y emplearlo, cambiando los contenidos, para un tema de su interés

El Cuadro siguiente permite explorar las interacciones posibles entre los distintos Niveles y “jugar” con ellas, mediante una especie de brainstorming. 

En el Ejercicio del Cuadro Nº 8 nos referimos a un solo tema, el del Organigrama de una firma.

En el siguiente, puede utilizar diferentes contenidos personales en vez de limitarse a uno.

Por ejemplo, podría partir de su Identidad en cuanto a desarrollar un hobby y alinear el Estado Deseado con los restantes Niveles. 

O bien empezar con Conductas en cuanto a manejar automóviles y repetir el procedimiento.

Hay que anotar el Estado Actual y el Estado Deseado en el casillero en el cual coincide el mismo Nivel (ejemplo, para Identidad, que sería el 6to). Desde la izquierda y el 3ro. contando de arriba hacia abajo en la sexta columna, donde coincide Identidad en el mismo casillero 

Comience por cualquier casillero de la columna de la izquierda 

	
	1. Ambien-te y    tiempo
	2. Conduc-

tas
	3. 

Habilida-

des
	4. 

Valores

 y creencias
	5. 

Identidad
	6.

 Misión, visión, autorrea-lización

	6.

Misión, visión, autorrea-lización
	
	
	
	
	
	

	5. Identidad
	
	
	
	
	
	

	4. Valores y creencias
	
	
	
	
	
	

	3. Habilida-des y competen-cias
	
	
	
	
	
	

	2. Conductas
	
	
	
	
	
	

	1. Ambiente, entorno social y 

físico, tiempo
	
	
	
	
	
	


Cuadro Nº 9: Interacciones posibles entre los distintos niveles

Un ejercicio  final de “tormenta de cerebros” sobre los Niveles para la 

formación de equipos (modificado de Ready y Burton, op.cit.)

1. Designar a un coordinador para conducir la experiencia y anotar los resultados

2. Situar 6 sillas en una línea y colocar en la misma un cartelito con el Nivel correspondiente

3. Sentar a un miembro del equipo en cada silla. Si son más de 6 pueden ocupar el mismo asiento más de uno

4. El coordinador formulará las preguntas a los participantes acorde a sus ubicaciones:

a) Ambiente: “¿Dónde, cuándo y con quiénes funciona mejor este grupo?”

b) Conductas: “¿Qué hace bien este grupo?”

c) Habilidades: “¿Cómo logramos hacer bien las cosas?”

d) Valores y creencias: “¿Por qué estamos aquí; Qué es lo más importante para nosotros?”

e) Identidad: “¿Qué caracteriza a este equipo?”

f) Misión, visión, propósito: “¿Cómo aportamos a la organización a la cual pertenecemos?”,  “¿Cuál consideran los demás a nuestra Misión?”

Una vez contestadas todas las preguntas, los participantes cambian de sillas y se repiten las preguntas. Terminadas las rondas, se sientan en círculo, analizan y discuten las respuestas, detectando aspectos a corregir, así como  nuevas ideas para mayor eficacia y desarrollo del grupo

Posteriormente, Dilts añadió otra jerarquía, con un enfoque creciente de Sistemas Sociales partiendo desde los dos superiores de su modelo Neuro-Lógico y ascendiendo hacia compuestos sociales cada vez más amplios. 

	NIVELES SOCIALES

	5. Sistema global (mundo)

	4. Comunidad, región, país

	3. Organización en la cual se interactúa

	2. Grupo en el cual se interactúa

	1. Identidad, Misión individual 


                                          Cuadro Nº 10: Niveles sociales

Bibliografía:

Bateson, Gregory (1972): “Pasos Hacia una Ecología de la Mente”. Carlos Lohlé, Buenos Aires.
Dilts, Robert (1980): “Neuro-Linguistic Programming: The Study of the Structure of Subjetive Experience”. Mata Publications, Cupertino, California

Dilts, Robert (1997): “Cómo cambiar creencias con la Programación Neurolingüística”. Sirio, Málaga

Kertész, Roberto, Atalaya, Clara y Kertész, Adrián (2003): “Análisis Transaccional Integrado”. Ippem, Buenos Aires

Kertész, Roberto (2009): “Comunicación Efectiva: Los 5 Pilares y las 5 Distorsiones”. Publicación interna de la Universidad de Flores, Buenos  Aires

Ready, Romilla y Burton, Kate (2004): “Neuro-Linguistic Programming for dummies”. John Wiley & Sons, Chichester, Inglaterra

Russell, Bertrand y Whitehead, Alfred (1910-1013): “Principia Mathematica”. Universidad de Cambridge, Inglaterra

2. Habilidades sociales para cumplir objetivos con otras personas
Dr. Roberto Kertész - abril de 2010
	1. Fije un Estado Deseado y el Estado Actual del cuál parte
	Represente el Estado Deseado en palabras, imágenes, sonidos y lo que sentirá cuando lo logre.

	2. Identifique la/s persona/s necesarias para lograr su meta
	¿En qué se basa para elegir a esa persona o personas para lograr su objetivo?

En la imagen futura de logro incluya a esa/s persona/s en las escenas, con imágenes, sonidos y emociones. 



	3. Identifíquese con la persona (empatía)
	Averigüe todo lo posible sobre la personalidad, antecedentes, intereses, gustos de la persona con la cual mantiene o desea iniciar un vínculo. ¿Qué percibe y siente intuitivamente su Niño interior en cuanto a esa persona o personas?



	4. Delimite el tipo de relación
	¿Qué espera de esta relación? Descríbala en términos positivos, lo que desea lograr en lugar de lo que no desea.

Bienes que desea intercambiar: Tiempo, Información, lo Material, Caricias, Gente (red social).

Describir lo que pueda interesar o motivar a esa persona para que le brinde lo que Ud. necesita recibir de ella.



	5. Aplique los criterios para fijar objetivos bien formados
	1. Expresarlos en términos positivos en vez de negativos, lo que haremos en lugar de lo que no haremos.

2. Deben depender de nosotros mismos, si bien con el apoyo de nuestra red social. 

3. Ser verificables, en base a indicadores objetivos y observables. 

4. Defina el contexto (cuándo y dónde piensa cumplir su objetivo)

5. Ser factibles acorde a los recursos de que disponemos.

6. Ecológicos (armónicos con el entorno social, ambiental, cultural y político)

7. Motivarnos para continuar a pesar de los obstáculos.

8. Reforzarse con caricias propias y ajenas por los avances hacia el Estado Deseado o Visión y no sólo por el éxito final.

9. Ajustables y flexibles.

10. En lo posible, con plazos razonables para su cumplimiento.



	6. Plan de acción y roles
	Establezca un plan, incluyendo quién va a hacer qué y cuándo.



	7. Consecuencias previstas
	¿Cuáles consecuencias prevé para Ud. y para otra u otras personas si cumple su objetivo, tanto en lo inmediato como a largo plazo?




3. “Del Estado Actual al Estado Deseado: un modelo unificado para la  toma de decisiones, solución de problemas y manejo de conflictos”

Dr. Roberto Kertész
1. Las etapas del cambio: del Estado Actual al Estado Deseado

Todo proceso de cambio integra tres etapas: La determinación del Estado Actual  del cual partimos, el Estado Deseado al cual queremos llegar, y el Proceso o pasos para alcanzarlo, partiendo del Estado Actual.

	Estado Actual (EA) -------- Proceso (brecha) ------- Estado Deseado (ED)




Puede partirse tanto del Estado Actual como del Deseado para comenzar, pero es erróneo metodológicamente hacerlo con los pasos del cambio, aunque es frecuente que se haga.

Pero... “Si no sabes adónde vas, cualquier camino te lleva” (de “Alicia en el país de las maravillas”). Esto, con referencia a la falta de definición del Estado Deseado.

Y “¿Si no sabes donde estás parado, a dónde vas a dirigirte?” (Cuando no se toma conciencia del Estado Actual)

Podemos proponer que una adecuada descripción del Estado Actual equivale a un avance del 25%; la del Estado Deseado, a otro 25%. Lo cual está habitualmente a nuestro alcance y fija los límites de comienzo y fin del Proceso de cambio.  Esto suele inducir una sensación de seguridad y autocontrol, al haberse fijado los propios parámetros para proceder.

Así, tendremos teóricamente al menos, la mitad resulta antes de dar ningún paso, y sólo nos resta un 50%: planear y ejecutar los pasos a efectuar.

En el caso particular de la psicoterapia, el Estado Actual corresponde a la toma de conciencia de los problemas actuales, a cuales conviene describir en forma objetiva. Por ejemplo, mediante Perfiles Multimodales de Io. ó IIo. orden (Terapia Multimodal, Lazarus, IPPEM, 1983)

Es deseable que el paciente o cliente y el terapeuta, coincidan en la formulación del Estado Actual, pero no es indispensable. En numerosos casos, el cliente no acepta la versión del profesional y éste deberá formular una estrategia para ir superando las resistencias.

Sartre se refirió a esto con su concepto de la “mala fe”, similar al de incongruencia del Análisis Transaccional. Digo algo, y hago otra cosa. O bien, no acepto que algunas desviaciones personales constituyan problemas a resolver (las descalifico). Si no es un problema, ¿para qué resolverlo?

Ejemplos: Una relación de pareja que se deteriora cada vez más –Pérdida de clientes- 

Síntomas físicos que señalan una posible enfermedad – Falta de motivación por alguna actividad – Repetidas críticas a sugestiones de cambio que nos llegan de familiares y amigos.

Por otra parte, el estado Actual se puede ir reformulando, al ir disponiendo de más información.

La decisión del Estado Deseado corresponde al cliente, y es convenido conjuntamente con el profesional, que necesita aceptarlo como válido y ético.

Estos parámetros de comienzo y final apuntan a la responsabilidad del cliente, en cuanto a su autocrítica  y la fijación de sus metas de vida, en vez de depender del “destino”, de su horóscopo, de la suerte, o las imposiciones de figuras autoritarias o manipuladoras.

El Estado Deseado debe ser verificable. De otro modo, ¿cómo sabremos si se cumple? ¿cómo lo podrán observar otras personas? Si lo filmara en video, ¿qué vería y oiría al ser cumplido?

A veces puede aceptarse un objetivo indefinido del cliente, tal como “Quiero ser yo misma”, o “Quiero ser feliz”, como punto de partida y luego ir circunscribiéndolo a algo más concreto. Por ejemplo: “¿Qué logro lo haría feliz / en cuál de sus roles de pareja, trabajo, estudio, familia, tiempo libre?”

“Desea estar feliz, ¿haciendo qué?”

¡Consideramos que la Toma de Decisiones es el tema más importante en la psicoterapia, y por ende debe estar incluido en los programas de estudio de las Carreras de Psicología y otras ciencias sociales, y en cualquier carrera!¡
En realidad, es esencial para la vida en general. Una vez que decidimos algo, el resto es sólo mover los músculos!

2. El modelo unificado de toma de decisiones, solución de problemas y manejo de conflictos:

Si  logramos abstraer  los elementos esenciales y comunes de estos tres procedimientos, dispondremos de un modelo práctico y elegante. En este sentido, qué tienen los tres en común:

a) Todos parten de un Estado Actual y apuntan a un proceso de cambio para arribar al Estado Deseado

b) La solución de problemas y el manejo de conflictos son casos especiales  de la toma de decisiones, con algunas distinciones específicas

Siendo así, podremos aplicar los pasos y técnicas de la  Toma de Decisiones a los otros dos procedimientos, lo cual simplifica y potencia estas tareas.

Situaciones que abarca el cambio del Estado Actual al Estado Deseado

	ESTADO ACTUAL                                                                ESTADO DESEADO

1. Toma de decisiones

Decisión no tomada -----------------------------------------  Decisión tomada

(El Estado Actual es adecuado pero

queremos optimizarlo)



	2. Solución de problemas

Problema a resolver ----------------------------------------  Resolución del problema

(El Estado Actual es inadecuado: 

algo anda mal, existe un desvío)

	3. Manejo de conflictos, negociación, mediación:

Desacuerdo entre partes (intra o interpersonal) ----------  Acuerdo Ganar - Ganar


Otros autores, como Bransford y Stein (1993), definen al problema como “la discrepancia entre un estado inicial y el estado del objetivo”, estableciendo una equivalencia entre la toma de decisiones, cuyo Estado Actual es adecuado y la solución de problemas, que parte de un Estado Actual inadecuado.

Creemos que nuestro modelo, al diferenciar ambas situaciones, permite una diferenciación muy útil, tanto en casos de la vida diaria, como en la psicoterapia y el mundo del trabajo y las organizaciones.

3. El modelo de Toma de Decisiones Racionales y Creativas (Kertész y Atalaya)

A partir de los modelos de Creative Problem Solving, propuesto por autores como Noller, Parnes y Biondi (1976), Isaksen y Treffinger (1985), Parnes (1992), VanGundy (1992), Branford y Stein (1993),  de solución de problemas (Kepner y Tregoe, 1976), del Análisis Transaccional (Berne, 1964, Kertész et. al, 1997), hemos desarrollado el que presentamos a continuación.

Aunque es muy probable que mejoremos repetidamente este modelo, en este momento proponemos el siguiente, dividido en 5 pasos:

	1.   Estado Actual:        Análisis de la situación actual. problemas y oportunidades.

                                     Redefinir los problemas como oportunidades para mejorar.

                                     Preguntas: ¿Qué ocurre? ¿De qué nos ocuparemos? ¿Qué anda mal?  

                                    ¿Qué? ¿Cuándo, dónde, cómo, por qué, para qué? ¿Qué queremos, 

                                     mejorar u optimizar?

2.   Estado Deseado:     Definir los objetivos o metas a lograr. Recabar más información.

                                      Pregunta: ¿Qué queremos lograr?

3.   Soluciones:              Comenzar por redefinir el Estado Deseado, si corresponde.

                                      Generar opciones.

                                      Generar criterios para elegir la mejor Opción.

                                      Analizar las consecuencias probables de cada Opción.

                                      Preguntas: ¿De qué formas podríamos lograr el Estado Deseado?

                                      ¿Cuál sería la mejor forma de lograr el Estado Deseado? (la más 

                                      efectiva y eficiente)

4. Viabilidad y Plan:      Análisis de la posible Aceptación del Plan, por parte de los 

                                      destinatarios

                                      Anticipar posibles problemas y trazar Plan de contingencias para 

                                      ello.

                                      Plan de acción a ejecutar.

                                      Preguntas: ¿Cómo lograr aceptación de los destinatarios?

                                      ¿Qué puede fallar? ¿Cómo prevenirlo o por lo menos, minimizar los 

                                      perjuicios?

                                      ¿Quién hace Qué, Cuándo? (plazos)

5. Evaluación:               Análisis de los resultados logrados. Ajustes en acciones futuras 

                                      (nuevas decisiones a tomar).

                                      Preguntas: ¿Fue cumplido el Estado Deseado?

                                      ¿Cuáles fueron las consecuencias? ¿Qué debemos corregir?

    


Algunas observaciones sobre la aplicación de este modelo:

- No es aplicable a todos los tipos de problemas o decisiones, algunos se resuelven en 

  forma más simple

- No es necesario pasar siempre por todos los pasos

- Es factible avanzar y retroceder entre los pasos si esto resulta adecuado, en forma

  flexible

- Cada etapa puede incluir técnicas divergentes (generación de ideas y opciones)

     y convergentes (elección entre ellas)

Pasaremos a profundizar cada Etapa del Modelo:

1. Estado Actual: Análisis de la situación actual, de los problemas y oportunidades.

- La situación actual, tomada globalmente, representa un conjunto de Estados 

  Actuales, que pueden o no estar interrelacionados

- Este análisis es una fase preliminar

- Habrá que elegir a cuáles problemas o decisiones dedicarse, sopesando la importancia

  y la urgencia de cada uno

- En ocasiones, las personas descalifican los problemas, alejándose físicamente o 

  mentalmente (pensando en otra cosa)

	Grados de Descalificación (de mayor a menor gravedad)

1. De la existencia del problema u opción (Ej. bajaron las ventas. No toco el tema. Fatalismo)

2. De la importancia del mismo (Ya subirán por sí mismas)

3. De la resolubilidad (Es la recesión mundial)

4. De la capacidad propia (No se me ocurre nada / él/ella es incapaz de resolverlo)




- Actitudes ante el problema actual o potencial detectado: Inactiva, Reactiva, Proactiva (preventiva)

- Otro mecanismo frecuente, es echar la culpa a alguien. Esto detiene el proceso.

- La elección del tema depende en gran parte de los recursos disponibles:

	Los 5 Recursos (T.I.M.E.G.)

1. Tiempo

2. Información (confiable, adecuada, eficiente)

3. Materiales (dinero, equipamientos, etc.)

4. Energía (es limitada, ligada también a la motivación)

5. Gente (recursos humanos)


- Por otra parte, la detección de la situación/problemas, depende también del marco de referencia personal (“El hombre ve lo que sabe”, Goethe)

- El definir a los problemas, crisis o conflictos como oportunidades, induce a un enfoque optimista y motivador, tendiendo a elevar la calidad de las relaciones, procesos o productos.

2. Estado Deseado: Definición de los objetivos o metas a lograr.

- La descripción debe ser: Objetiva (observable con los sentidos, verificable. “Cómo sería la filmación en video del objetivo cumplido?”)

- En lo posible Mensurable (algunas metas personales, como “Elevar la autoestima”, o 

  “Diálogos internos”, son una excepción

- Con Plazos de Tiempo
- Estar enunciando en forma Comprensible para todos los interesados

- Tomar en cuenta los Intereses y necesidades de los implicados, y motivar al Niño 

   Interno (“¿Qué pueden ganar con esto? ¿Qué les puede gustar, motivar, excitar?”)

- El modo de definir el Estado Deseado afectará a las Estrategias y Soluciones que consideraremos.

Ejemplo de Adams (1986):

Un grupo de ingenieros se propuso diseñar una máquina cosechadora de tomates que no los dañara. Esto condujo a soluciones posibles, tales como lentificar el impacto al aprehender los tomates, acolchar los brazos del aparato, etc., pero ninguna resultó óptima. Sólo al estudiarse formas alternativas de definir el objetivo, relacionadas con otro elemento integrante del problema –los tomates-, se llegó a la solución de generar tomates más resistentes a la manipulación

Otro ejemplo, industrial: En el caso del ruido excesivo en una fábrica, puede reducirse la vibración de una máquina, pero también suministrar tapones para oídos a los operarios.

“Cuantas más opciones tenga, más resultados consigue”.

- Es muy frecuente que se omitan alternativas  para el Estado Deseado, se tome una determinada, y luego proceda a buscar las estrategias o Soluciones para esa meta,  que puede no ser la más apropiada.

- En la definición de las metas influyen los Valores, como en el caso9 de los productos con impacto ecológico, ambiental o humano.

3. Soluciones: Avanzar del Estado Actual al Estado Deseado.

3.1 Puede comenzarse por re-analizar y eventualmente, redefinir el Estado Deseado, en base a nueva información, usando los parámetros de “Qué, cuándo, cuánto, dónde, cómo, por qué, para qué, para quién?”. en este caso, el nuevo y más adecuado Estado Deseado va a generar otra secuencia de pasos posibles.

3.2 Generación de opciones:
1- Aquí suele comenzarse por la generación de ideas en forma divergente en base a técnicas creativas, como la tormenta de cerebros (oral o escrita), las analogías, estímulos sensoriales de todo tipo, imaginería, mapas mentales y asociaciones forzadas, etc. Las preguntas para producir muchas ideas, son:

“De qué forma podríamos lograr el Estado Deseado? o bien “Cuál es la mejor forma (más efectiva y eficiente) de lograr el Estado Deseado?”.

Efectiva = la acción que produce el Estado Deseado

Eficiente = la acción que tiene el menor costo y duración

La eficacia es la combinación de ambas.

2 - Luego, generar Criterios Obligatorios (eliminatorios) y Deseables (que agregan puntaje a las opciones que aprobaron los Obligatorios).

3 - Las ideas generadas para resolver el problema/arribar al Estado Deseado, son seleccionadas en base a los Criterios elegidos. Esta es la Convergencia.

4 – Ahora estamos en condiciones de trazar un Plan de Acción, con los pasos correspondientes. Tener en cuenta los 5 Recursos (Tiempo, Información, Materiales, Energía, Gente) para este Plan.

Se continúa determinando a los responsables de las acciones: Quien hace qué, Cuándo (plazos)

5 – Evaluación: implica el seguimiento de los resultados logrados (retroalimentación o feedback)

¿Fue cumplido el Estado Deseado? ¿Cuáles fueron las consecuencias y los costos? ¿Es necesario efectuar algún ajuste o conviene continuar en la misma forma?

Es importante informar a los implicados sobre esta etapa y ejercer un liderazgo efectivo, reforzando sus logros o apoyándose en caso de fallas o dificultades.

4. Guía para la aplicación del modelo (emplee el cuadro general de la pág. 4)

4.1 Estado Actual:

a) Defina si parte de:

(  ) Un Estado Actual adecuado (es una Toma de Decisiones)

(  ) Un Estado Actual inadecuado (es una Solución de Problemas)

(  ) Un Estado Actual que corresponde a un Conflicto interno o externo, o a una necesidad de Mediación entre personas o grupos

b) Describa el Estado Actual (enfóquelo como una oportunidad para mejorar algo) 

........................................................................................................................

........................................................................................................................

4.2 Estados Deseados:

Describa por lo menos 3 Estados Deseados como objetivos para alcanzar, a partir del Estado Actual.

Cada uno de ellos representa alternativas de valor, que influirán sobre las soluciones y el plan de cambio a implementar

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

5. Soluciones:

5.1 En base a reconsideraciones o nueva información, comience por redefinir los Estados Deseados si corresponde. No siendo así, vuelva a copiar los anteriores (por lo menos 3 diferentes). También puede trabajar con sólo Estado Deseado, como práctica inicial

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

5.2 Genere en forma creativa, numerosas Opciones, para llegar a cada Estado Deseado, empleando técnicas como el brainstorming (tormenta de cerebros), etc. Anótelas en hoja aparte o en un rotafolio si trabaja con un grupo. La fórmula es “De qué formas podríamos lograr el Estado Deseado?” o, “¿Cuál es la mejor forma de lograr el Estado Deseado?” Cada opción es una forma de lograrlo.

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

6...........................................................................................................

5.3 Genere Criterios Obligatorios (eliminatorios) y Deseables para elegir la mejor Opción. Máximo 6 criterios de cada categoría para no complicar demasiado la elección.

Obligatorios: (definen si una Opción es aceptada o no)

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

Deseables: (agregan puntaje a las Opciones que pasaron el filtro de los Criterios Obligatorios. Si lo desea puede asignar un puntaje de 1 a 10 a cada Criterio Deseable.

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

5.4 Habiendo aplicado los Criterios sus Opciones se han reducido a una pequeña cantidad, posiblemente entre 1 y 5 para un determinado Estado Deseado. Anote las mejores que logró, sumando los puntajes de los Criterios Deseables.

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

4...........................................................................................................

5...........................................................................................................

5.5 Luego de cada Opción, anote las posibles Consecuencias positivas y negativas:

Opciones:

1...........................................................................................................

.............................................................................................................

Posibles Consecuencias +:

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

Posibles Consecuencias -:

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

Repita este procedimiento en hoja aparte para todas las Opciones que obtuvo.

5.6 Finalmente, elija la mejor Opción (o las mejores, si lo desea)

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

6. Viabilidad y Plan de Acción:

6.1 Trace un Plan de Acción o estrategia, para implementar la Opción elegida, definiendo Quién hace Qué, Cuándo (plazos). Si decidió más de una Opción, trace un Plan para cada una con los correspondientes responsables. Tome en cuenta los recursos con los cuales cuenta (T.I.M.E.G.: Tiempo, Información, Materiales y dinero, Energía, Gente).

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

6.2 ¿Qué puede salir mal? (Aquí puede repetirse la fase creativa mediante la tormenta de cerebros o cualquier otra técnica, como lo hecho para generar opciones y también Criterios de probabilidad de que surjan determinadas dificultades, si es indicado. Elegir los Problemas Potenciales más probables y cómo pueden prevenirse. O, si no es seguro que pueden ser previstos, cómo reducir lo más posible los perjuicios mediante planes de contingencia:

Problemas potenciales y planes para prevenirlos o contingentes (puede agregar más, si lo desea o es pesimista!) Puede agregarse de nuevo Quién hará Qué, Cuándo.

1...........................................................................................................

.............................................................................................................

2...........................................................................................................

.............................................................................................................

3...........................................................................................................

.............................................................................................................

6.3 ¿Cómo lograr la Aceptación del Plan, de los destinatarios, para asegurar el Estado Deseado?

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

6.4 ¿Con qué aliados, factores o fuerzas a favor contaremos:

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

6.5 ¿Cuáles contrincantes o resistencias se presentarán probablemente y cómo los preveniremos o enfrentaremos?

1...........................................................................................................

2...........................................................................................................

3...........................................................................................................

7. Evaluación:

7.1. Análisis de los resultados logrados (de acuerdo al tipo de decisión o problema, esto puede ser inmediato o con plazos de tiempo variables) Preguntas:

¿Fue cumplido el Estado Deseado?   Si (  )     No (  )

En qué grado: 

.............................................................................................................

7.2 ¿Cuáles fueron las consecuencias reales?: 

............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

7.3 ¿Qué debemos ajustar o corregir en nuestro Plan? 

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

Informe final sobre sus experiencias al trabajar con este modelo (experiencia en general

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................

.............................................................................................................
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	1. Expresada  en términos positivos
	Qué lograr en vez de qué evitar. La negación evoca lo que queremos evitar. 

¿Por qué y para qué lo quiere?. Ejemplo: “No piense en un aplazo”



	2. Objetiva
	Observable con los sentidos, verificable. “¿Cómo sería la filmación en video del objetivo cumplido?”



	3.  En lo posible medible (cuantitativa)
	Ejemplo: “Ganar como mínimo x pesos por mes”. Aunque algunas metas personales, como “Elevar la autoestima”,  o “Diálogos internos positivos”, son una excepción



	4. En lo posible, con plazos de tiempo, especificando el primer paso y las etapas siguientes. Reforzando o premiando cada pequeño avance 

	Ejemplo: “Decidir mi carrera antes del 1 de febrero”. Además, subdividir objetivos amplios, Ejemplo: “Escribir dos páginas por día”, en vez de “Escribir un libro” o “Masticar despacio y tomar un vaso de agua antes de comer” en vez de “Bajar 25 kilos de peso”



	5. Estar enunciando en forma 

comprensible para todas sus partes internas (Estados del Yo, incluyendo al Niño Interior) y las de los interesados  
	Ejemplo: “Recibirme de ingeniero”, en lugar de “Ser lo que quiero ser” o bien “Estudiar filosofía una hora por día”, en lugar de “Elevar mi espíritu” o “Ser uno con el cosmos”



	6. Tomar en cuenta los intereses,

necesidades y reacciones de todas sus partes o Estados del Yo y de los implicados (chequeo ecológico). Formularlo en forma motivadora y atractiva, en lo posible
	Y motivar al Niño Interno “¿Qué puedo disfrutar con esto? ¿Qué les puede gustar, motivar, excitar?”. Es el aspecto sistémico o ecológico social. Si se previenen resistencias o consecuencias indeseables, modificar el objetivo o su redacción

	7. Iniciado y continuado por mí y bajo mi control
	En lugar de responsabilizar a otros o esperar que ellos cambien. Sólo se puede cambiar la propia conducta, invitando así a cambiar a los demás



	8. Descripto en forma precisa en cuanto al contexto en el cual se desee cumplir
	Cuándo, dónde, con quiénes, etc. 

	9. Incluir los recursos requeridos 
	Tiempo, Información, Recursos Materiales, Energía y motivación, Gente. Incluir sub-metas como “Desarrollar mi aceptación interna incondicional” para lograr “Hablar en público con soltura”



	10. Corresponder a mis Valores, 

Creencias e Identidad
	Un ejercicio recomendable es “pasarlo” por los Estados del Yo Padre, Adulto y Niño, chequeando qué dice cada uno, para detectar y resolver posibles conflictos internos




5. Creencias Potencializadoras y Limitantes
Dr. Roberto Kertész
Definiciones de las Creencias

Son ideas, interpretaciones de los hechos- basadas en referencias sensoriales (datos que nos llegan por los sentidos, sobre eventos internos o externos). Suelen estar ligadas a alguna emoción  y cuanto más lo estén, más resistentes serán a los cambios. También son calificables como “profecías de autocumplimiento”: si creemos en algo, vamos a tender a actuar de forma que quede verificado. 

También son definibles como generalizaciones a partir de experiencias determinadas, las cuales luego atribuimos a situaciones futuras, Ejemplo: h soltado varios objetos y han caído, por consiguiente los que suelte en el futuro seguirán cayendo. (Parece que a Newton se la cayó una manzana desde un árbol y eso le ayudó a descubrir la Ley de la Gravedad, aunque éste y a no es estrictamente vigente desde el punto de vista de la física cuántica.

Las creencias corresponden al método inductivo en la investigación, mientras que el deductivo se basa en premisas universales, de las cuales luego extraemos conclusiones sin añadir nada nuevo.

Ejemplo: Todos los hombres son mortales---Juan es hombre, luego es mortal. 

¿Cómo se forman las Creencias?
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	Referencias

Sensoriales

(de los 5 sentidos,

de sensaciones y emociones)
	Datos (información  procedente de las experiencias), de otras personas y de procesos internos (pensamientos e imágenes)
	Entran como input a través de los 3 mecanismos de 

Distorsión, Omisión y Generalización
	Se forma la Creencia


Las creencias son las reglas que gobiernan nuestras decisiones. Son las mejores descripciones posibles que pudimos producir de nosotros mismos, de los demás y del mundo; sobre nuestras relaciones, lo que es posible y lo que somos capaces de hacer.

También pueden definirse como generalizaciones basadas en nuestras experiencias

pasadas. En este sentido, corresponden al método inductivo, que toma uno o varios hechos y luego los aplica  a futuras situaciones similares.

En este sentido, funcionan como profecías de autocumplimiento. 

Por ejemplo, si una mujer tuvo una madre que sufrió con el propio padre y su marido, puede transmitirla a su hija, que a su vez fue maltratada por su papá,  que “todos los hombres son iguales”.

Como las creencias están para ser cumplidas, (¿si no, para qué sirven?), la hija tenderá a involucrarse con hombres que confirmen el mensaje materno y su propia historia como hija. Con unos cuantos casos, la idea queda reforzada y difícilmente cambie porque alguien quiera corregirla. Es una sobre-generalización, por pretender abarcar a todos los elementos de una clase. En este caso, a todos los ejemplos que conozca de la clase “hombres”. 

Hasta si le presentan un hombre con conductas positivas, le buscará todos los defectos posibles o se portará con él de un modo que elicite lo peor de él. Así, seguirá congruente ella con la influencia de su mamá y su propia experiencia infantil.
 El cambio de las creencias casi siempre debe producirse dentro de la persona que las detenta, porque fue quien las generó. En el trabajo sobre “Cambio cognitivo; Las 22 técnicas” presentamos algunas opciones para ello. En realidad, son decisiones que serán redecididas por quien las decidió en su momento... y generalmente fue la mejor decisión que puedo tomar en ese contexto, para poder seguir funcionando en el mismo. 

Entonces, las creencias nos proveen la información necesaria para tomar decisiones, que luego llevaremos a la acción. El problema está en la tendencia a confundirlas con la realidad que representan. Como lo dijo Alfred Korzybski, “el mapa no es el territorio”. Una cosa son  los datos de la realidad, que percibimos a través de nuestros 5 sentidos, y otra la interpretación que hacemos de los mismos. Como lo dijo Epícteto, filósofo y esclavo griego de los romanos en el año 70 D.C., “No es el hecho sino cómo lo percibes lo que importa”.  

Las Creencias pueden ser Limitantes (las que no se ajustan a la realidad y nos quitan opciones) o Potencializadoras (realistas y que añaden opciones).

A continuación, presentaremos una lista de Creencias Potencializadoras que denominamos Presuposiciones, un tipo de creencias calificables como  pre-conceptos previos a las acciones y no como verdades o datos.

A través de las mismas se asume algo respecto a una situación desde el propio mapa del mundo. Las presuposiciones inadecuadas  son probablemente las formas más frecuentes de distorsión en la comunicación, cuando son inadecuadas y no suelen aparecer directamente en la estructura superficial del lenguaje. Es decir, en las descripciones abstractas.

Otra definición: "Las presuposiciones son interpretaciones acerca de la realidad que determinan el tipo de decisiones que tomamos ante los diferentes acontecimientos de la vida”. 
A continuación, presentamos un cuadro con un listado de 23 presuposiciones adecuadas, con las correspondientes conductas y polaridades negativas.
	PRESUPOSICIÓN POTENCIALIZADORA
	APLICACIONES
	PRESUNCIÓN LIMITANTE

	1. La gente responde en base a su experiencia y no a la realidad
	En segunda perspectiva, respetar las creencias y valores de los demás, manteniendo las propias
	Creer que uno posee la única verdad y pretender que los demás lo admitan

	2. Es mejor tener opciones que no tenerlas. En este caso la decisión ya está tomada
	Tender a aumentar las opciones propias y ajenas
	Pretender eliminar las opciones ajenas aunque no afecten los intereses de Ud. o  de otros

	3. Cada uno usa la mejor opción de que dispone en un momento dado
	Aceptar sus acciones como las mejoras a su alcance en cada momento y que son producto de su educación. Nadie vale más que otros pero se puede disponer de mejores programas mentales
	Pensar que uno es superior a los demás y condenar las decisiones ajenas

	4. Toda conducta tiene un objetivo
	Elegir y decidir objetivos bien planteados, para inducir también buenos resultados en los demás
	Decidir por impulso sin metas racionales. No averiguar lo que los otros desean o necesitan

	5. Toda conducta o síntoma tiene una intención positiva
	Reconocer la intención positiva subyacente a nuestros errores y los de otros
	Considerarse a sí mismo o a otros defectuosos o malos

	6. La mente inconsciente equilibra y completa a la conciente. No tiene malas intenciones
	Entender la mente inconsciente como reservorio rico y bien intencionado de recursos
	Creer que la gente es esencialmente mala y que reprimen sus conflictos en su inconsciente

	7. El significado de la comunicación es el resultado que produce en los demás
	Hacerse responsable por las respuestas que provocamos y atender al feed-back (devolución) verbal o no verbal que nos envían
	Creer que cuando se comunica no es comprendido, es falla de los demás

	8. No existen fracasos sino resultados y aprendizajes
	Aprender de nuestros errores 
	Criticarnos o criticar a otros sin rectificar los errores

	9. Disponemos de todos los recursos que necesitamos o los podemos generar
	Ampliar los recursos propios e invitar a los demás a hacerlo
	Depender de los demás para motivación, conocimiento o aprobación. Creer que la educación es una simple transferencia de conocimientos del que sabe al que no sabe

	10. La mente y el cuerpo forman un solo sistema con diferentes expresiones
	Cuidar nuestros pensamientos y cuerpo superando pensamientos, imágenes y ambiente tóxicos
	Usar fármacos para todos los problemas físicos y mentales o pretender curar enfermedades físicas por medios puramente mentales

	11. la información es procesada a través de nuestros sentidos
	Aceptar que nuestros sentidos fijan los límites de nuestro mundo
	Si no veo o no hago algo, no existe

	12. Modelar o imitar conductas exitosas de otros ayuda a la excelencia
	Buscar la mejora constante y modelos para la misma, así como modelar o imitar nuestros propios modelos de excelencia para otros contextos
	Creer que todo es genético o heredado y que no puede copiarse o desarrollarse. Competir o envidiar, en lugar de emular

	13. Si quiere comprender y aprender, actúe
	El ensayo y error nos ayuda a ampliar nuestros límites y analizar  nuestras creencias
	Blasonar creencias ideales que nunca se ponen en práctica

	14. Concéntrese en resultados en lugar de esfuerzos
	Fijar el Estado Actual, el Estado Deseado y la mejor opción posible para lograrlo
	Tratar y tratar en vez de hacer, como si el esfuerzo en sí tuviera valor

	15. Construya una red social
	Incrementará muchos sus resultados
	Perder el tiempo con personas pedigüeñas, tóxicas o lastimeras

	16. Busque la excelencia en pocas cosas más que la mediocridad en muchas
	Fije sus criterios para sus prioridades
	Picotear sin profundizar nada

	17. Conviene delegar todo lo posible
	Primero seleccione y capacite, si es necesario, luego supervise y retenga
	No confiar en nadie y abrumarse o confiar en quien no lo merece

	18. Se puede tener una gama de proyectos simultáneamente pero adjudicar recursos a los que muestren resultados
	Puede divergir pero fijar criterios para las prioridades
	Aplicar los recursos en forma indiscriminada, sin evaluar los resultados

	19. La suerte no existe, solo existen las oportunidades
	Aproveche las oportunidades, posiblemente de alguna forma Ud. las generó
	La mala suerte también probablemente Ud. la generó

	20. Hay que concentrarse en lo que uno quiere en lugar de lo que uno no quiere
	Hay que acercarse a lo placentero pero también alejarse de lo displacentero
	Vivir descalificando lo negativo o lo positivo

	21. Rote por las 3 perspectivas de comunicación
	Primera perspectiva: Yo.

Segunda: Ubicarse en la cabeza del otro. Tercera: observarse desde afuera interactuando con el otro
	Quedarse fijo en una sola perspectiva, generalmente la primera

	22. Ud. es su mejor negocio
	Cuidar su salud mental, física y social
	Dejarse manipular con necesidades ajenas

	23. Podemos usar los vastos recursos inconscientes
	Relajarse, meditar, formar imágenes, escuchar y percibir los mensajes inconscientes
	Orientarse casi exclusivamente hacia lo exterior


Bibliografía:
-Kertész, Roberto (2008): “Cambio cognitivo; 22 técnicas”. Publicación interna de la Universidad de Flores, Buenos Aires

-Korzybski, Alfred (1995): “Science and Sanity: An Introduction to Non-Aristotelian Systems and General Semantics”, 5ª edición, International Non-Aristotelian Library, Nueva York

-Robbins, Anthony (1991): “Awaken the giant within”. Summit Books, Nueva York  y sus comentarios por Roberto Kertész (1995). Publicación interna de la Universidad de Flores, Buenos Aires 

6. Fiestas de Fin de Año: Su significado emocional y social

Dr. Roberto Kertész – rkertesz@uflo.edu.ar
Tenga  a bien completar este cuestionario y si lo desea, enviarlo a la dirección de este email.

 Si lo remite con su dirección de correo, al terminar esta encuesta recibirá los datos estadísticos de la misma, que podrá comparar con los suyos

Rodee con un círculo el número que corresponda en su caso

¡Gracias y Felices Fiestas!
	1. ¿Ud. celebra la Navidad?
	1.1. Si

1.2. No

	2. ¿Ud. celebra el año nuevo?
	2.1. Si

2.2. No

	3. ¿Cuál es la fiesta más significativa para Ud.?
	3.1. La Navidad

3.2. El año nuevo

	4. ¿Con quiénes comparte la Navidad?
	4.1. Familiares

4.2. Familiares y 

       amigos

4.3. Amigos

4.4.Otras personas

	5. ¿Con quiénes comparte el fin de año?
	5.1.Familiares

5.2. Familiares y 

       amigos

5.3. Amigos

5.4. Otras personas

	6. ¿Habitualmente comparte las fiestas con todas las personas con las cuales desea y disfruta  hacerlo?
	6.1. Si

6.2. No

	7. ¿Comparte las fiestas con personas con las cuales no desearía estar?
	7.1. Si

7.2. No

	8. ¿Dónde celebra la Navidad?
	8.1. En mi casa

8.2. En casa de 

        familiares

8.3. En otro lugar

	9. ¿Dónde celebra el fin de año?
	9.1. En mi casa

9.2. En casa de 

        familiares

9.3. En otro lugar

	10. ¿Las personas con las cuales comparte las fiestas son las que siente cerca suyo durante todo el año?

(De modo que las reuniones de las fiestas reflejan sus vínculos afectivos del año)
	10.1 Si

10.2 No


Edad: ……………  Sexo: …………….  Estado civil: ……………………….……… 

Estudios: …………………………………………………………………………………….

Comentarios: ……………………………………………………………………………….
7. Encuesta "Fiestas de Fin de Año: su significado emocional y social"

Resultados - N= 119

Diciembre de 2007

Dr. Roberto Kertész - rkertesz@uflo.edu.ar
Una encuesta piloto con 119 personas de clase media de Buenos Aires, edades entre 19 y 70 años, con una media de 44. El 39,5% son hombres.

El 51% de la muestra están casados, el 26% separados o divorciados, el 14% solteros y el 6% viudos. El 56% con estudios universitarios completos, el 5% incompleto, 20% con terciario completo y el 11% secundario completo. Resultados:

1. El 94% celebra la Navidad, el 96, 5% el Año Nuevo.

2. Para el 53,6% la fiesta más significativa es la Navidad, para el 34, 5% el Año Nuevo, para el resto, ambas por igual.

3. El 53,8% comparte Navidad con familiares, el 32,8% con familiares y amigos y el resto sólo con amigos u otras personas. En cambio, para el Fin de Año, el 41,2% con familiares, el 47,9% con familiares y amigos y el resto con otras personas.

4. Sólo el 52,9% comparte las fiestas con todas las personas con las cuales lo desea y disfruta, mientras que el 33,6% lo hace con personas con las cuales no desearía estar. Si estos datos corresponden a los vínculos habituales durante todo el año, indican una alta frecuencia (47,1%) de conflictos o distanciamientos, y en un tercio de situaciones una concurrencia puramente formal. En muchos casos esto podría resolverse si se dispusiera de mayores habilidades sociales y en especial, una comunicación más efectiva.

5. La Navidad la celebra en la propia casa el 38,7%, en la de otros familiares el 47,9% y el resto en otros lugares. El Fin de Año: el 43% en la propia casa, el 36% en casa de familiares y el resto en otros lugares indicando la mayor tendencia a esta celebración en lugares públicos.

Este estudio preliminar confirma observaciones empíricas de más de 1000 casos con concurrentes al Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM), afiliado a la Universidad de Flores.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA:
1. ¿Ud. celebra la Navidad?

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	1
	0.8

	Si
	112
	94.1

	No
	6
	5

	Total
	119
	100
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2. ¿Ud. celebra el Año Nuevo?

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	Si
	115
	96.6

	No
	4
	3.4

	Total
	119
	100
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3. ¿Cuál es la fiesta más significativa para Ud.?

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	Navidad
	64
	53.8

	Año Nuevo
	41
	34.5

	Ambas
	11
	9.2

	Ninguna
	3
	2.5

	Total
	119
	100
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4. ¿Con quiénes comparte la Navidad?
	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	5
	4.2

	Familiares
	64
	53.8

	Familiares y amigos
	39
	32.8

	Otras personas
	5
	5

	No sé
	3
	2.5

	Total
	119
	100
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5. ¿Con quiénes comparte el fin de año?

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	1
	0.8

	Familiares
	49
	41.2

	Familiares y amigos
	57
	47.9

	Amigos
	6
	5

	Otras personas
	5
	4.2

	Con nadie
	1
	0.8

	Total
	119
	100
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6. a) ¿Habitualmente comparte las fiestas con todas las personas con las cuales desea y disfruta hacerlo?
	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	1
	0.8

	Si
	63
	52.9

	No
	55
	46.2

	Total
	119
	100
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6.  b) ¿Comparte las fiestas con personas con las cuales no desearía estar?
	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	2
	1.7

	Si
	40
	33.6

	No
	77
	64.7

	Total
	119
	100
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7. ¿Dónde celebra la Navidad?
	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	2
	1.7

	En mi casa
	46
	38.7

	En casa de familiares
	57
	47.9

	En otro lugar
	12
	10.1

	Con nadie
	2
	1.7

	Total
	119
	100
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8. ¿Dónde celebra el fin de año?

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	48
	40.3

	En casa de familiares
	44
	37

	En otro lugar
	25
	21

	Con nadie
	2
	1.7

	Total
	119
	100
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9.  Edad

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	2
	1.7

	13 a 19 años
	1
	0.8

	20 a 29 años
	7
	5.9

	30 a 39 años
	29
	24.4

	40 a 49 años
	32
	26.9

	50 a 59 años
	31
	26.1

	60 a 69 años
	14
	11.8

	70 y más años
	3
	2.5

	Total
	119
	100
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10.   Sexo

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	2
	1.7

	Masculino
	46
	38.7

	Femenino
	57
	47.9

	Total
	119
	100
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11.  Estado civil

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	3
	2.5

	Soltero
	17
	14.3

	Casado
	61
	51.3

	Separado / Divorciado
	31
	26.1

	Viudo
	7
	5.9

	Total
	119
	100
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12. Estudios

	
	Frecuencia
	Porcentaje

	No contesta
	6
	5

	Secundario completo
	13
	10.9

	Terciario incompleto
	1
	0.8

	Terciario completo
	24
	20.2

	Universitario Incompleto
	6
	5

	Universitario completo
	63
	52.9

	Posgrado
	2
	1.7

	Master o Doctorado
	4
	3.4

	Total
	119
	100
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8. “El Modelo Computacional de la Mente y 

los conceptos actuales de la conciencia”
Dr. Roberto Kertész

Presentado en el Vo. Congreso de la Universidad de Flores

en el Panel sobre “Teorías evolucionistas en Psicología”

Buenos Aires, 6- 8 de Octubre de 2000
Resumen:

Definición de la “mente” como “software” y el cerebro como “hardware” y sus vinculaciones con la psicología evolucionista. Preguntas clave: ¿el cerebro es una computadora? ¿O comparte algunas propiedades con las computadoras actuales, como el procesamiento de información, pero posee otras que siempre superarán a estas máquinas?

¿Cuáles son los límites posibles de la inteligencia artificial?

¿Es posible que las computadoras lleguen a tener conciencia y emociones, 

a razonar y crear?

Definiciones posibles de la conciencia y sus diversos estados.

Proyecciones para el futuro de la Ciencia Cognitiva
La mente es definida por Pinker (1997) como “un sistema de órganos de computación, diseñados por la selección natural para resolver los problemas que nuestros ancestros enfrentaban en su tipo de vida: en especial, comprender y manejar objetos, animales y otros seres humanos... la mente es lo que el cerebro hace: específicamente, el cerebro procesa información y el pensamiento es una forma de computación”. 

Además, el cerebro posee otras funciones como la regulación biológica de la temperatura corporal y el metabolismo.
En los últimos años fuimos testigos de una tendencia a considerar un continuo entre las diferentes especies animales, el ser humano y las modernas computadoras, en lugar de diferencias cualitativas.

Los descubrimientos de Darwin fueron aplicados en un nuevo enfoque, la “psicología evolucionista”, que dio nombre a este Panel, llamada así por el antropólogo John Tooby y la psicóloga Leda Cosmides. Esto agrupa dos revoluciones científicas. Una es la cognitiva de los años 50 y 60, que interpreta al pensamiento y la emoción en términos de informática.

La otra, la revolución en la biología evolucionaria de los 60 a 70, que encara las complejas adaptaciones de los organismos vivientes en cuanto a la selección entre replicantes.

Ambas corrientes han producido una rica fertilización cruzada, en la cual la Ciencia Cognitiva explica los posibles mecanismos de la “mente”, y la biología evolucionaria, por qué y cómo hemos llegado a ese tipo de mente.

No entramos en detalles sobre el rol de la evolución sobre el cerebro, porque esto será cubierto por los otros integrantes del Panel.
El problema está en que los diferentes especialistas logren comunicarse efectivamente, en un enfoque interdisciplinario, para avanzar en estos temas, tal vez los mayores desafíos que enfrenta actualmente la ciencia.

En dos de los Congresos de la Universidad de Flores se desarrollaron Paneles sobre Ciencia Cognitiva (1995, 1996), integrados por distintos profesionales. La misma abarca por lo menos 6 disciplinas: Psicología Cognitiva, Neurociencias, Lingüística moderna, Antropología, Inteligencia Artificial y Filosofía.

Si bien los debates tuvieron riqueza, se observó la necesidad de reuniones periódicas para lograr un lenguaje común y un conocimiento mínimo de las otras disciplinas por parte de cada expositor.

Los recientes aportes sobre el genoma humano abren perspectivas inéditas al respecto, lo mismo que los avances sobre el potencial de las computadoras. Como en el caso de la Deep Blue, que llegó a derrotar en 1996 al campeón mundial Kasparov, que el final ganó con dificultad. Y sin duda, tarde o temprano estos aparatos serán invencibles en el ajedrez.

¿Es, entonces, válido usar la metáfora computacional para describir la  mente/cerebro? 

El cerebro, que no es más que una colección de neuronas formando redes de enorme complejidad, produce pensamientos, imágenes y la conciencia. Esto es indudable. Lo que no sabemos aún es cómo lo hace.

La teoría computacional sostiene que las creencias o los deseos son formas de información, representadas en configuraciones de símbolos.

Y los símbolos son estados físicos de la materia del cerebro (las neuronas). Al conectarse con el sistema motor, dan origen a las conductas externas.

Pinker (op. cit) opina que sin la teoría computacional, sería imposible comprender la evolución de la mente.

Y, si bien otros autores sostienen que nuestras complejas elucubraciones se originan en la cultura, los contenidos de la misma sólo pueden ser recopilados y transmitidos al poseerse una biocomputadora neuronal, un soporte orgánico adquirido por evolución. 

Por otra parte, puede aducirse que la supervivencia y la reproducción de nuestros antepasados  dependían  de poder  comer y evitar ser comido, así como enfrentar las amenazas ambientales, mientras que para el hombre moderno, la supervivencia es socioeconómica y depende más de sus habilidades socioeconómicas.  

Pero éstas se basan también en su sustrato cerebral, integrado en sus distintos niveles de evolución y complejidad.

Un conflicto por la medianera sería una versión actual de la lucha a muerte por el territorio de caza.

Trefil (1997) postula dos explicaciones corrientes al  interrogante de la relación cerebro-mente y del surgimiento de la conciencia.

Una, que llama “misteriosa”, la ubica fuera del alcance de la ciencia, de tres modos posibles:

1. En base a una explicación religiosa, basada en el  alma

2. Como experiencias propias del ser humano que siempre estarán fuera de la capacidad de los procesadores: el enamorarse, apreciar la belleza de una puesta de sol, o sutilezas éticas.

3. La “conciencia cósmica” preconizada por la corriente del New Age.

La segunda explicación, que Trefil denomina “materialista”, sostiene que la neurona es nada más que un sistema físico, que obedece a las mismas leyes de otros sistemas similares. Que algún día seremos capaces de comprender y construir réplicas. Y si el cerebro no es más que una colección de neuronas interconectadas, si logramos generar la suficiente cantidad de neuronas y comunicaciones entre ellas, podremos reconstruir todas las propiedades del cerebro. 

Actualmente se sabe que la cantidad aproximada de neuronas humanas es de unos 100.000 millones, cada una con unas 20.000 posibles sinapsis. El total de interconexiones posibles es un número astronómico.

Sin embargo, como lo dice Fritz Perls, creador de la terapia Gestalt, apenas usamos entre del 5-15% de nuestro potencial. La educación masiva de la población y los roles laborales que desempeña no le exigen más.

Se podría construir, según la línea materialista, una máquina que sería una réplica del cerebro, capaz de las mismas funciones. De sentir, de crear una sinfonía o concepciones filosóficas. Y si seguimos en esta línea, agregando más y más elementos, se podrían crear aparatos sobrehumanos.

En este caso, ¿quién tendría el control sobre ellos?

¿Se cumpliría lo descripto en “Terminator II”, donde la supercomputadora Skynet descubre que existe el 6 de Agosto de 1997, y asume el control en ese momento? 

¿Crearemos aparatos que terminarán por dominarnos, y tal vez, hasta destruir la raza humana?  (Si bien, hasta el momento el hombre ha sido y sigue siendo bastante efectivo para lograr su propia destrucción en un futuro posible).

¿O los imprevisibles desarrollos de la informática nos ayudarán a crear un mundo mucho mejor?

Más que respuestas, hoy día podemos generar interrogantes para estos tópicos.

Muchas personas con las cuales hemos compartido estas ideas, se han horrorizado. En especial, artistas, escritores, o individuos en los cuales predominan las emociones. Algunos de sus comentarios fueron: 
· “Menos mal que no voy a llegar a verlo” 

· “¿Cómo se puede pretender que una máquina sienta? ¿Dónde queda lo humano?” 

· “ Todo eso es sólo ciencia-ficción”. 

Pero, muchas predicciones de distinguidos expertos han sido rebatidas por avances de la ciencia:

· Es imposible que vuelen aparatos más pesados que el aire”. Lord Kelvin, pionero en termodinámica y electricidad, 1895

· “El hombre nunca podrá llegar a la luna”. Lee Deforest, inventor del tubo de vacío, 1957

¿Podrán ser las mismas supercomputadoras las que generen sus versiones increíblemente más sofisticadas, su “descendencia”? 
Por  qué el cerebro no es una computadora

Este es el título del capítulo 10 del libro de Trefil (op. cit.). Tal vez sería más preciso enunciarlo así:

“Por qué el cerebro no es solamente como una computadora”.

Este autor propone que si los científicos de la computación en los 50 hubiesen comprendido mejor el funcionamiento del cerebro, no lo habrían comparado a una computadora. Muchas personas concluyeron que si el cerebro puede realizar computaciones, debe ser necesariamente una computadora.

Pero Trefil aclara que si bien no considera que el conjunto de neuronas sea una computadora, siguen siendo un sistema material, gobernado por las leyes naturales correspondientes -otro tipo de estructura.

Pero también podemos suponer que algún día podrá construirse un aparato que realice todas las funciones del cerebro, aunque su estructura sea muy diferente. Y continúa con 4 tipos de argumentos para demostrar que el cerebro no es equivalente a una computadora:

1. El cerebro opera en una escala de tiempo diferente al de las computadoras
La neurona funciona en una escala temporal de milisegundos, al transmitirse los estímulos por el axón y de éste a otra neurona mediante neurotransmisores químicos.

En cambio, un transistor común puede activarse y detenerse en un billonésimo de segundo, siendo así un millón de veces más veloz que una neurona.

Sin embargo, el cerebro puede superar a la computadora en determinadas tareas, como por ejemplo, los ajustes visuales al rotar el eje de la cabeza. Esto, gracias a grupos de neuronas altamente diferenciadas, a sus numerosísimas conexiones y su funcionamiento en paralelo. Muchas operaciones proceden con relativa lentitud individual en comparación con computadores, pero si interconexión lo compensa ampliamente.

Habitualmente los procesadores actúan de modo digital/lineal, con altísimas velocidades, lo cual supera ampliamente al ser humano, como por ejemplo para acumular, extraer o calcular datos, pero éstos son sólo ejemplos de velocidad, sin agregar nada nuevo a estos datos. Todo esto nos lleva al segundo argumento:

2. El cerebro y la computadora se destacan en funciones diferentes  

Estos aparatos pueden “ recordar” listas larguísimas de datos...pero una criatura de tres años las supera ampliamente en la comprensión de reglas gramaticales.

Lo más probable que al desarrollarse más los procesadores, sus rendimientos serán complementarios con los del cerebro humano por lo menos por un tiempo.

3. El cerebro evolucionó por adaptación, la computadora fue diseñada por la lógica electrónica

Aunque el avance de una nueva rama de la ciencia, la computación evolucionaria, una rama de la llamada “vida artificial” que pretende modelar las leyes de la evolución, puede hacer menos estrictas estas diferencias. 

4. El cerebro es un sistema bioquímico, mientras que la computadora es eléctrica

La información se transmite de todas las computadoras mediante el movimiento de cargas eléctricas en un semiconductor. En cambio, en el cerebro las señales eléctricas con transferidas de una neurona a otra a través de neurotransmisores y sus receptores específicos. En los años 50 no se sabía cómo se realizaba esta transmisión.
Además, un neurotransmisor puede actuar como excitador o inhibidor, dependiendo del receptor al cual se ligue, y todo el cerebro está “bañado” por las secreciones del sistema endocrino, tanto las generadas por el propio cerebro como las provenientes de otras zonas del cuerpo. Esta es otra demostración científica de lo  obsoleto que resulta la separación cartesiana de mente y cuerpo.

Más aún, debemos concebir un continuo interactivo:

Mentecuerpoambiente (Kertész, 2002)

Donde el ambiente no es solamente físico, sino fundamentalmente, psicosocial.

Para terminar con este tema, podríamos considerar que:

· El cerebro es un sistema físico, describible por leyes físicas, y no por eso es una computadora digital.

LAS INTELIGENCIAS MÚLTIPLES Y SU POSIBLE SECUENCIA DE DESARROLLO
Nos parece de interés intercalar este tópico en este punto. 
1.Musical  2.Kinestésica  3.Visual   4.Lógico        5. Verbal     6. Intrapersonal    7.Inter
Rítmica     Corporal         Espacial   Matemática   Lingüística
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De acuerdo a nuestras observaciones en gran número de sujetos, la “inteligencia” o habilidad Musical / Rítmica es la que posee mayor componente genético. Por más que estudie o practique un sujeto poco dotado, no podrá superar sus limitaciones innatas.

Una prueba muy simple consiste en pedirle que entone alguna nota o un intervalo difícil, como el de la cuarta aumentada, que reconozca cuáles acordes corresponden a determinada melodía, o que reproduzca algún ritmo complejo. 
Podemos preguntarnos, de acuerdo a las teorías evolucionistas, cuál fue el componente de supervivencia de este tipo de habilidad, para tener tanto peso genético.

¿Estará vinculada con la identificación de sonidos del ambiente? ¿O de ritmos vinculados con relaciones sociales necesarias para la mutua protección en grupos?

La hipótesis de esta posible secuencia continúa con la Kinestésica/Corporal, imprescindible para las respuestas de stress de  Lucha y Fuga, para poder comer y no ser devorado, a su vez. Puede tener que ver también con conductas de movimientos de atracción del otro sexo, con fines de reproducción.

La Visual/ Espacial es también, obviamente, esencial para la detección de lugares seguros, alimentos, presas y peligros, así como la orientación.

Probablemente más adelante en la escala evolutiva, el hombre fue desarrollando zonas de la corteza cerebral, especialmente la prefrontal, vinculadas con la abstracción, generalización y predicción de posibles consecuencias de su conducta: la inteligencia Lógico/Matemática (desde luego, sin Matemáticas durante muchos miles de años).

Y, hace alrededor de 35.000 años, habría surgido la Verbal/Lingüística, en interacción con la Lógico/Matemática. Y , como lo sugirió una alumna del 5o. año de nuestra Carrera de Psicología, la abogada Rosario Cisca, las inteligencias personales (Intra - e Interpersonal) se fundamentaron un alto grado en el pensamiento verbal aportado por la Verbal/Lingüística.

En este punto surge otra idea interesante: que nuestra primitiva respuesta de stress (Lucha o Fuga), en el hombre moderno desencadenada habitualmente por stressores psicosociales, es reemplazada por las habilidades sociales de las Inteligencias Intra- e Interpersonal: 

- Autocrítica, percepción de las propias emociones, resolución de conflictos, buen humor, negociación, aceptación de las emociones ajenas y respuestas adecuadas a las mismas, postergación de las satisfacciones de nuestras necesidades, etc.

Todo esto acompañado de otras habilidades que se combinan, como la Musical/ Rítmica para percibir los tonos de voz, la Visual/.Espacial para las conductas no verbales, la Lógico/Matemática para resolver los  problemas en la modalidad Ganar- Ganar, modificar creencias rígidas, etc.

Siendo así, la combinación de varios tipos de habilidades (skills) con la Interpersonal.  

DEFINICIONES POSIBLES DE LA CONCIENCIA Y SUS DIVERSOS ESTADOS

El tema de la conciencia, hasta su misma definición, es uno de los desafíos mayores para la ciencia contemporánea. Debatido hace miles de años por filósofos y religiosos, hoy es encarado además de un modo acorde a los avances más recientes de la ciencia, y de un modo interdisciplinario.

Pinker (op. cit)  formula preguntas clave como:

¿Qué hace posible la existencia de la inteligencia?
Definiendo la inteligencia como “la capacidad de cumplir metas en la presencia de obstáculos mediante decisiones basadas en reglas racionales (ajustadas a la verdad” (p.62).

Es de notar que en esta definición, dicho autor deja fuera al pensamiento creativo, que en realidad se alterna con el racional para la solución de diversos tipos de problemas.

¿Qué hace posible la conciencia? (¿cómo se produce?)

Si bien la respuesta a estos dos interrogantes está en el terreno de las hipótesis, representan un desafío de interés para los estudiosos de estos temas.

Sin embargo, para la segunda es posible afirmar actualmente que lo los fenómenos de la conciencia se generan en el sustrato anatómico del cerebro.

En cuanto a una definición de la conciencia, aunque algunos autores afirman que no es posible formularla con precisión, proponemos la siguiente, por lo menos como una aproximación: 

“Es la percepción de:

- la propia existencia e identidad (“Pienso, luego existo”);

- del mundo externo a través de los sentidos, y

- de la experiencia interna (pensamientos, imágenes, emociones, sensaciones”

La atención es limitada, como lo describió Miller (1956) en su famosa fórmula “el número mágico 7, más o menos 2”: puede contener en un momento dado sólo entre 5 y 9 unidades de información. De modo que la misma fluctúa entre los tres tipos de contenidos de nuestra experiencia conciente, aunque al mismo tiempo una cantidad indefinida de datos puede ser procesada a niveles no conscientes.
Algunos estados de la conciencia:

1. Vigilia 

2. Sueño 

Estos dos son los más difundidos, por lo menos en Occidente. En Oriente se reconocen centenares de variaciones. Aquí nos limitaremos a los más estudiados por la ciencia occidental.

3. Meditación (volverse sobre la propia experiencia interna)

4. Trance (terapéutico, patológico, creativo, afectivo, como la intimidad intensa)

5. Hipnagógico (antes de dormirse), hipnopómpico (al despertarse)

6. Iluminación, satori, descubrimiento creativo

7. Místicos

8. Intoxicación por drogas (alucinógenos, alcohol, etc.)

9. Psicosis

10. Comas

Proyecciones para el futuro de la Ciencia Cognitiva

Sólo propondremos algunos posibles desarrollos, remitiendo al interesado a la vasta bibliografía disponible en la actualidad.

1. Podrá dar nuevas respuestas a viejos interrogantes epistemológicos, siendo su meta última “suministrar una descripción coherente de la forma en que los seres humanos obtienen sus productos simbólicos más significativos: cómo llegan a componer sinfonías, a escribir poemas, a inventar máquinas (incluidas las computadoras) o a construir teorías (incluidas las de las ciencias cognitivas” (Gardner, 1987)

2. El desarrollo de cada una de las 6 disciplinas que la componen (Psicología cognitiva, Filosofía, Neurociencias, Antropología, Inteligencia artificial y Lingüística), enriquecería el intercambio entre ellas, aunque permanecerían como separadas. Esta es la “versión débil” de la Ciencia Cognitiva. Su “versión fuerte” correspondería a una “nueva ciencia” que las integra a todas en forma transdisciplinaria. Esto requiere un lenguaje común, superando el propio de cada disciplina y las barreras mentales de los académicos que las estudian.
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1. Definición de comunicación:

“Es la transmisión de información de un Emisor a un Receptor, con el objetivo de modificarla conducta de este último”

El cambio puede implicar:

1. Conocimientos

2. Actitudes o creencias

3. Conductas (lo que diga o haga)
Criterios para que la comunicación sea efectiva:
Que logre los efectos buscados: Cambios en

*Conocimientos, *Actitudes, o *Conductas
Pero nadie puede “hacer cambiar  a otros”  con sólo indicárselo
Temporalmente,  podemos obligar a otros a cambiar sus conductas, mediante el uso de la fuerza, culpa, temor o soborno. Pero los cambios de actitudes, creencias o valores  son voluntarios, aunque también es posible la manipulación para esto. 

Para invitar a otros a cambiar...

Si no conseguimos nuestro objetivo de una forma, podemos variar nuestras propias comunicaciones y conductas en lugar de insistir con “más de lo mismo”. Tenemos control sobre nosotros  mismos, pero no sobre los pensamientos ajenos.

Como cuando los padres insisten en que los hijos “no les comen” o “no les estudian”. 

En general, nos resistimos a hacernos responsables de nuestras comunicaciones y evaluar sus resultados. Es más fácil hacer responsables a los otros.

¡Si hacemos lo mismo, seguiremos produciendo los mismos resultados!
2. Comunicación Efectiva: Los 5 “Pilares” y las “5 Distorsiones” 

La mayor parte de los conceptos esenciales de este modelo son tomados del extraordinario comunicador e hipnoterapeuta Dr. Milton H. Erickson, de los E.E.U.U., quien nos honró con su amistad. Falleció en 1980 dejando un legado invaluable para su posteridad. 

Las habilidades sociales (social skills) son esenciales para el éxito en todos nuestros roles. Indudable, la más importante entre ellas es la comunicación efectiva. Otras son representadas por el liderazgo o influencia sobre los demás, hablar en público, manejar conflictos, dirigir grupos, expresar y responder a las emociones, asertividad (defensa de los propios derechos en forma firme y tranquila), buen humor, etc. 

Vamos a desglosar y examinar en algún detalle los 5 pasos o aspectos más relevantes para el logro de dicha comunicación efectiva y los 5 errores más frecuentes, que la perturban.

Gran parte del material se inspira en los aportes del Dr. Milton H. Erickson, uno de los mejores comunicadores que se haya conocido.

Los 5 “Pilares”: 

Estas 5 técnicas pueden aplicarse en cualquier orden y además, combinarse entre sí.

La secuencia que presentamos a continuación es sólo una de las posibles. 
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El tacto (contacto físico) se agrega, en ocasiones, especialmente en situaciones afectivas o en exámenes médicos. El olfato es poco utilizado por el hombre, aunque predomina entre algunos animales y el gusto casi nunca transmite información interpersonal.

Mediante la vista percibimos las conductas físicas, no verbales, que aportan alrededor del 55% de la información: expresiones faciales, gestos de manos, brazos y piernas, posición del tronco, tono muscular, color de la piel, ritmo respiratorio, distancia, velocidad de movimientos, vestimenta, etc. (Mehrabian, 1969)

El oído aporta un 38% en cuanto a tonos de voz, volumen y ritmo del habla  y sólo un 7% en cuanto al contenido de las palabras, aunque este 7% utiliza gran parte de nuestra atención consciente o memoria de trabajo. El resto de lo transmitido es percibido también, pero  por nuestra mente inconsciente, que igualmente lo registra y ejerce su influencia en comunicaciones posteriores.
Esta primera etapa de la comunicación (entrada de información del emisor), es  favorecida por un estado diferente de conciencia al de vigilia, relajado.

Que podría denominarse como de “trance empático”,  en el cual se captan más detalles y además se facilitan  las asociaciones y la formación de imágenes internas ante lo recibido. Aunque existen numerosas y diversas definiciones de “trance”, proponemos la de “un estado de concentración intensa”... que puede ser dirigida al exterior,  por ejemplo manejando un vehículo a alta velocidad, o bien al interior (inmersos en pensamientos, diálogos internos, imágenes, emociones o sensaciones)

Por esto, recomendamos relajar conscientemente los músculos cuando nos dispongamos a un encuentro significativo. 

La vertiente auditiva se llama escucha activa, porque mientras escuchamos, pensamos, hacemos asociaciones e interpretaciones y formamos escenas internas sobre lo oído, momento a momento, permaneciendo en el aquí y ahora, siempre ayudados por el estado de relajación.

Además, asentimos con gestos y palabras tales como: “Sí, claro... comprendo... ajá ...” aunque estas devoluciones corresponden al próximo recurso o Pilar que describiremos.

Pero al mismo tiempo, es necesario que nos identifiquemos con el emisor, poniéndonos en su lugar, “ubicándonos en su mente, en su pie o en sus zapatos”, segundo a segundo, lo cual se denomina empatía. 

Al asumir temporalmente su identidad, “renunciamos” a la nuestra, lo cual es una muestra de flexibilidad, presente en psicoterapeutas expertos, vendedores de coches usados, políticos y actores, entre otros. De este modo, se puede comprender otros puntos de vista sin tener que coincidir con los mismos (percibir “Mapas” ajenos del mundo sin renunciar al nuestro).

Sin embargo, este proceso puede producir algunos cambios personales. 

Pero podemos mantener lo que deseemos de nuestro  marco de referencia e  identidad, flexibilizándonos al mismo tiempo. 

Contrariamente, los individuos con personalidades rígidas, son incapaces de salirse de sus marcos de referencia y aceptar la diversidad de ideas, creencias y emociones, lo cual está implicado en la empatía. Emiten sus mensajes como si fueran locutores de radio, unidireccionalmente.

Pichon-Riviére, uno de los más destacados psiquiatras argentinos, decía que “No es un problema introducirse en la cabeza de un paciente. El problema es poder salir de allí” (1964). Esto explica el temor a la locura, como si fuera contagiosa y otros temores como el de la homosexualidad, en algunos casos, al querer identificarnos con una persona del otro sexo. 

Pero nuestra mente, ni siquiera en el mejor de los casos, funciona como una cámara de video, pues produce sus propias versiones de la información entrante. Esto es fundamental en el caso de los testigos en los juicios. “El Mapa (representaciones internas)  no es el Territorio”  (la realidad externa) (Korzybski, 1994)

Es inevitable que en algún grado caigamos en alguna de las tres principales alteraciones de la comunicación, agrupadas en la sigla “D.O.G.”:
a) Distorsión: involuntariamente, interpretamos en parte o en todo a los datos recibidos,  en forma subjetiva, acorde a nuestro propio marco de referencia o experiencia. En un caso, un compañero de trabajo elogió una labor de una compañera y ésta lo redefinió como una propuesta sexual. 

Además de las distorsiones cognitivas (de ideas, pensamientos o creencias), también existen las visuales y auditivas. 

El rostro o la expresión de alguien puede  evocarnos,  inconscientemente, a otra persona y la emoción que sentiremos a partir de allí, será  producida por esta imagen interna. O bien,  su tono de voz activa un recuerdo de otro similar. Estos fenómenos nos retrotraen del aquí y ahora a asuntos no resueltos del pasado, con lo cual la percepción se alterará.
Estas regresiones afectarán nuestras respuestas y la comunicación perderá eficacia. La otra persona generalmente no entenderá  este súbito cambio, a menos que posea información sobre tales mecanismos mentales. 

Los asuntos no resueltos del pasado muchas veces tienen prioridad sobre la situación presente, como si hubieran requerido su solución o cierre  en su momento,  pero fueron descalificadas por falta de recursos para ello o resistencias del entorno social de la persona. 

Lo que hacemos habitualmente al comunicarnos con alguien es generar nuestras propias escenas internas ante los estímulos del interlocutor, en lugar de pedirle que se percate de las propias y eventualmente, que las modifique por su cuenta o con la dirección de un psicoterapeuta. Es esencial que los psicoterapeutas conozcan y manejen estas técnicas.

Cuando alguien entra en una regresión, sus respuestas emanan de un pasado inconcluso y resultan incongruentes con la realidad del presente, apareciendo como irracionales e incomprensibles, como lo mencionamos más arriba, si no se conoce este mecanismo.

Es evidente su importancia para la educación de hijos, el rol de pareja y la psicoterapia.

Entonces, podemos considerar tres escenas diferentes en cualquier situación de comunicación:
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b) Omisión: Inevitablemente, parte de la información que llega del emisor se pierde. No se puede atender a todo el 100%. Además influyen nuestras propias limitaciones y la Posición Existencial en que estemos. Por ejemplo, descalificando algún comentario desfavorable, al recibirlo estando en la Posición Paranoide (Yo estoy bien, Tú estás mal). O dejando de notar información que afecte a nuestra autoestima. Aunque inversamente, otras personas “filtran” las “caricias positivas” que se les brindan, al no tener permiso interno para aceptarlas. Esto sin duda, frustra y desmotiva al que las ofrece y la relación tenderá a empobrecerse.

c) Generalización: Tendemos a aplicar lo emitido a situaciones donde no corresponde, usando términos como siempre /nunca, todo / nada, etc. La esposa se olvida de enviar una carta y su marido le reprocha que “Nunca se ocupa de él”

Este mecanismo suele estar presente en los prejuicios referentes al género, la raza, religión o color de piel (“Todos los... son iguales”) 

Sería interesante aplicar lo presentado hasta aquí en una conversación, filmarla en video y luego, observarla y escucharla de nuevo, tal vez deteniendo o repitiendo las escenas para extraer más información.
Ejercicio No. 1: Observando y escuchando:

Inicie una conversación, observando y escuchando en un estado relajado, lo más atento / a  que le sea posible a la comunicación verbal (palabras, tonos de voz, timbre, ritmo y volumen) y no verbal (expresión facial, mirada, volumen de los labios, ritmo respiratorio, tono muscular, movimientos de los miembros, posición del tronco, color de la piel, etc.) de su interlocutor,  (empatizando). Puede utilizar también una grabación de audio o video.  

Notemos en cuál canal o sistema de comunicación emite: 

1. Verbal (abstracciones, como conceptos, creencias, temas técnicos, etc.)

2. Visual (con términos como “No veo futuro... Depende del punto de vista... No lo veo así...

Ojo que no está claro el camino...”, etc. También al mirar hacia arriba (activando la vía óptica y zonas de la corteza occipital), respirando con la parte superior de los pulmones, o mirando en forma desenfocada (una especie de trance viendo imágenes inconscientes)

3. Auditivo (palabras como “No me suena bien... Hay que escuchar las dos campanas... En esta empresa/ familia / hace falta más armonía...”, etc. También, captando los tonos de voz empleados, el volumen y el ritmo del habla. En general en este canal los ojos se dirigen a los costados

4. Cenestésico (erróneamente mencionado como “Kinestésico” en algunos textos de Programación Neurolingüística (PNL). La raíz kinos procede del griego y significa movimiento, pero lo cenestésico incluye además de esto, cualquier otro tipo de sensaciones y las emociones.

En este canal el habla suele ser lenta o bien si se está muy excitado, acelerada. Tanto el rostro como el cuerpo expresan sensaciones o emociones de diversa intensidad. La respiración tiende a ser abdominal. Los términos empleados denotan sentir algo: “Esta trabajo me pesa...Lo tomé muy a pecho (si sigue así puede tener riesgo de infarto)... Este chico es un dolor de cabeza para mí (produciéndose cefaleas frecuentemente si usa estos conceptos)...No lo puedo soportar...

Es/ fue como una puñalada en la espalda...” 

5. Olfativo o gustativo: Son relativamente poco frecuentes, salvo en el caso de profesiones afines (cocineros, perfumistas). Pero a veces se observa que alguien arruga la nariz como oliendo algo, o chasquea la lengua. Los términos frecuentes son : “Ese negocio me huele mal...

Leer los diarios me amarga la vida (¿a quién no, hoy día?).. Ese tipo no me gusta...” etc.
Luego escriba un informe detallado de lo que retenga de  esta experiencia, pero como si fuera esa persona, comenzando con “Soy X y...” 

Aunque parezca imposible efectuar todas esas operaciones de observaciones  simultáneamente, nuestro cerebro posee las capacidades para hacerlo y efectivamente lo realiza en diverso grado. Sin duda una práctica extensa las mejorará significativamente. George Miller estableció el “número mágico” de “trozos” (chunks) de información a las cuales podemos atender conscientemente: 7 +/- 2 (entre 5 y 9).  ¿Y el resto? Es percibido por nuestra mente inconsciente y acumulado en la memoria.

Desde el punto de vista cibernético, en esta primera etapa de Observación se genera el Input (entrada) de información a nuestra mente a través de los sentidos, y el Throughput o procesamiento interno, con la Empatía (identificación con la otra persona)  y la vinculación de lo observado con nuestra base de datos interna, para comprender y poder emitir una respuesta adecuada. 

Detección de la modalidad sensorial utilizada mediante los movimientos oculares 

Bandler y Grinder (1982) han propuesto que los movimientos de los ojos ofrecen claves para detectar en cuál modalidad está funcionado una persona. Si bien no siempre es posible observar dichos movimientos, en general hemos verificado que el procedimiento es útil. A veces los ojos se mueven tan rápido que no permiten la detección. Como los hemisferios cerebrales de los zurdos están invertidos  (aunque no siempre), en su caso habría que revertir los datos observados. Suponemos que el Dr. Milton Erickson había descubierto esto y se lo comunicó a los autores mencionados, quienes lo sistematizaron en forma de diagrama.

El siguiente diagrama lo presente visualmente:
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1. Arriba a la derecha:                                     4. Arriba a la izquierda:

-imágenes visuales construidas (Vc)                 -imágenes visuales recordadas              

                                                                     (Vr)

2. Al costado derecho;                                     5. Al costado izquierdo:

-sonidos o palabras construídos (Ac)                 -sonidos o palabras recordadas 

                                                                    (Ar)

3. Abajo a la derecha:                                      6. Abajo a la izquierda:

-emociones y sensaciones, eventualmente         -diálogo interno en forma de palabras (Ad)                                                                 olores y sabores (C)

Ejercicio No. 2: Adoptando la identidad de otra persona.

Mientras que en el ejercicio anterior el comunicador debió permanecer el mayor porcentaje posible de su conciencia o atención dirigida al exterior para observar y escuchar lo más exquisitamente que le fuera posible las conductas de su interlocutor, en esta experiencia deberá estar lo más “dentro de sí mismo” que le resulte factible. 

Así, adoptará la identidad o personalidad de otra persona, con los datos que tenga de ella más su intuición. 

Los pasos son los siguientes:

1. Elegir un lugar y momento donde no sean interrumpidos

2. Solicitar permiso a la otra persona para la experiencia

3. Adoptar la identidad de él / ella y hablar como tal, con sus  palabras y gestos típicos, sintiendo hasta su propio cuerpo como si fuera el de su interlocutor, añadiendo a los datos de que se dispone,  otros de su propia intuición (ej.:“Mi mayor anhelo actual es... Mi potencial reside más en... Lo que temo actualmente es... Las emociones que no demuestro son... Lo que más me cuesta aceptar de mí mismo es que..., etc.). Además, pensar mediante el canal que emplee la otra persona. Si ella se expresa en forma visual, nosotros nos “meteremos” en ese modo, formando imágenes, tanto del pasado (evocadas)  como del futuro (construidas). 

Si utiliza términos auditivos, apelaremos a procesar la información correspondiente mediante sonidos (tonos de voz, ruidos del ambiente, musicales, etc.). 

Y si emite cenestésicamente (mostrando emociones o sensaciones con su cuerpo o refiriéndose verbalmente a las mismas), nos conectaremos con nuestras propias vivencias de ese tipo. Esto nos proveerá una gran flexibilidad, usando a voluntad todos estos recursos según la situación. Aunque nuestra tendencia sea a predominar en una modalidad determinada.

Cuando emitamos información hacia la otra persona, lo haremos con dichas modalidades, produciendo, manteniendo y profundizando el rapport... como si los dos fueran uno.
4. Al terminar, pedir a la otra persona que haga una devolución en cuanto a la coincidencia de lo que Ud. expresó y lo ella o él que sabe y piensa de sí misma. Hemos observado dos situaciones frecuentes:

a) Que el que hable proyecte aspectos propios cuando pretende intuir algo del otro

b) Que haya intuido bien pero la otra persona no sea consciente de lo intuido y no lo acepte como propio. Igualmente no tiene sentido insistirle en que lo admita, sólo se generaría resistencia. La  mente inconsciente de él / ella  considera que su parte consciente no está preparada para aceptarlo. 

Sería óptimo que un tercero esté presente en la experiencia y emita sus opiniones sobre todo el proceso. También es realizable en un grupo de psicoterapia o taller vivencial. 

Para una práctica más plena, es conveniente que la realice con personas de ambos sexos, diversas edades y culturas. Para ello, Ud. renunciará momentáneamente a su identidad (¿Quién soy?)

Pero existe abundancia de individuos tan rígidos en cuanto a dicha identidad y su marco de referencia interno, que no son capaces de empatizar y emiten como una radio, desde ese interior cristalizado. Cuando logran posiciones de poder (las que suelen buscar, desde luego), se tornan insoportables. En Psiquiatría muchas de ellas son clasificadas como trastornos límite de la personalidad (borderline, o al borde del Hospital psiquiátrico Borda)

El ejercicio suele ser muy útil para las parejas, que generalmente registran dificultades en su comunicación. En este sentido, es parecido a la técnica de la inversión de roles. 

Es que si no podemos “asumir la mente del otro” por un rato, ¿cómo entender lo que piensa, siente y necesita? 

Se asume la personalidad de pareja por un rato, hablando como creemos que piensa y siente y luego se le pregunta hasta qué punto acertamos. 

Luego lo hace la otra persona, repitiéndose los pasos. 

Otra gran utilidad surge de hacerlo con los hijos. Aprovechando los recuerdos de nuestra propia infancia, ubicarnos en la edad que tiene un hijo o hija y dirigirnos como si fuéramos él o ella.

Esta intervención es potente y es preferible que se practique antes bajo la dirección o en presencia de un psicoterapeuta o coach formado para el tema, porque podría producir efectos indeseados en la mente de un niño. 

Otra práctica muy potente es la de imaginar un diálogo entre un hijo y nuestro Niño interno de la misma edad, la cual sirve para asumir y respetar la diferente identidad del hijo o hija.

La tercera variable es asumir la identidad de otro familiar, como un padre o hermano y luego cotejar con él / ella hasta qué punto acertamos. 

La cuarta es practicarlo en un contexto educativo o laboral, desde luego tomando los recaudos necesarios para respetar las necesidades emocionales y de autoestima de los demás.

Finalmente, recomendamos hacerlo tomando como sujeto a alguien que detestamos o rechazamos intensamente. Podemos aprender mucho de esto en cuanto a tolerancia, o bien para conectarnos con rasgos propios que no aceptamos. (La paja en el ojo ajeno) ¡Pocas cosas molestan más que nuestros propios defectos vistos en otros! 

Todas estas observaciones de las conductas verbales y no verbales ajenas nos ayudan a adentrarnos en su mundo interno /marco de referencia, hasta casi “ser uno” con la otra persona.

Es posible que esto sea similar a la experiencia del bebé desde el nacimiento hasta pocos meses de vida, con su madre, donde la identidad de ambos confluye. O tal vez, fantaseando, hasta la etapa del feto, donde realmente éste y la madre son un solo organismo.

Pero es recomendable señalar que esta identificación puede arrojar algún grado de riesgo cuando alguna alteración interna de la otra persona coincide con un problema nuestro similar. Por ejemplo, cuando coincide una tendencia genética a sufrir determinada enfermedad, o al coincidir algún trauma del pasado con otro propio no resuelto. En estos casos conviene la supervisión de un psicoterapeuta experto y que conozca y maneje el material descrito en este trabajo.
Las Tres Posiciones Perceptivas (Ready y Burton, 2004)

NOTA: No confundirlas con las Posiciones Existenciales del Análisis Transaccional.

Las personas exitosas con capaces de percibir el mundo de diferentes formas, logrando información más amplia y confiable sobre la cual actual. La información es esencial en la vida, porque decidimos y actuamos en base a ella. También nos ayuda a construir el rapport, al entender mejor  los Mapas ajenos del mundo.

Las Posiciones Perceptuales son como puntos de vista para interpretar los datos desde distintos puntos de vista:

1. Primera Posición; Es la propia natural, abarcando lo que uno mismo piensa, ve, oye, toca, huele, siente y por ende, dice y hace.  Puede representar potencia y convicción, cuando nos mantenemos firmes en nuestras convicciones y valores a pesar de oposición externa, como en el caso de grandes precursores (Gandhi, Copérnico, Darwin, Picasso, el mismo Berne). O bien, altamente cerrada o egoísta, 

Al mantenerse alguien centrado en sus propias ideas y necesidades sin calificar las de los demás. En su aspecto favorable, coincide con el dictum filosófico, “Nosce te ipsum-Conócete a tí mismo” 

2. Segunda Posición: Corresponde a la que ya explicamos más arriba; ubicarse en la mente / cuerpo de otros, intuyendo o captando lo que piensan, oyen, sienten, entendiendo así sus actitudes y requerimientos. Existen dos formas; la emocional (percibir qué está sintiendo el otro y la cognitiva (captar sus pensamientos, ideas, creencias y diálogos internos).

Las madres efectivas (aquellas cuyas propias madres lo fueron con ellas), captan rápidamente esto al criar a sus bebés aunque éstos no hablen. Es posible que los cuadros de autismo se deban a estas dificultades de comunicación no verbal, aunque se atribuyan a causas genéticas. No conocemos ninguna investigación en la cual un observador con formación específica estuvo observando cómo criaron a sus bebés madres de personas actualmente autistas, pero tampoco nos proponemos  culpar a las mismas por tales posibles limitaciones. 

Además de las madres eficaces, los vendedores de coches usados, muchos políticos y
los grandes terapeutas cuentan con esta habilidad comunicacional; pero  todos pueden adquirirla con la práctica. 

Y que se ubiquen dentro de la piel o los zapatos de alguien no significa que acepten sus puntos de vista... sino solamente, que los comprenden.

En sus variantes inadecuadas, es usada  para manipular o estafar a crédulos o bien se da cuando dependemos en exceso de las opiniones y valores de los demás.  

3. Tercera Posición: Es como la de un observador externo, que ve y oye una película en la cual él o ella interactúa con otros, ubicándose alternativamente en la Primera (YO) y la segunda (TÚ, LOS DEMÁS), pero de una forma objetiva y madura. También,   al escuchar una grabación de un diálogo nuestro. Algunos no reconocen su voz o forma de expresarse como algo propio. En este caso existe una notable divergencia entre la conducta que se emite y la identidad (ver Niveles Lógicos, Kertész, 2010) 
En su vertiente negativa, es percibe al mundo como desde detrás de un vidrio, sin compromiso personal ni participación. 

Pero quienes dominan las tres Perspectivas cuentan con probabilidades mucho mayores de disfrutar una vida plena. En el Siglo XXI las habilidades sociales (social skills) sin duda representan los recursos más importantes para el éxito.

Por ello, para contribuir a dicha capacitación, proponemos  el siguiente

Ejercicio No. 3:  Alternando las tres Posiciones Perceptivas (esta experiencia repite en parte al Ejercicio Nº 2, en cuanto a la identificación con otro individuo). 

Simplemente, consiste en elegir un problema o un objetivo, y pasar por las tres Perspectivas, generando así  la mejor información posible para luego aplicarla a la decisión y accción a adoptar. Adicionalmente, recomendamos en los casos en que sea conveniente, pedir a otros interlocutores que comparen su reporte sobre el mismo tema y luego se comparta. La finalidad más importante del Ejercicio es lograr la  alineación (concordancia) de las tres Perspectivas en cuanto al mismo aspecto u objetivo. 
	Problema u objetivo
	1ª. Posición Perceptiva (YO)
	2º Posición Perceptiva (TÚ, LOS DEMÁS)
	3ª  Posición Perceptiva

(OBSERVADOR EXTERNO DE LOS INTERCAMBIOS)
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a) Reflejo: devolución de lo visto (canal visual) en cuanto a las conductas no verbales del emisor. Para dicha devolución, utilizamos nuestro propio lenguaje corporal, imitando en parte las expresiones faciales, gestos, movimientos observados, etc. Cuando la otra persona cruza las piernas, cruzamos las nuestras, sin hacerlo exactamente igual: si se echa para atrás, lo replicamos y así siguiendo.

Esto debe hacerse con moderación. Discrepamos con algunos exponentes de la escuela de Programación Neurolingüística, que recomiendan una excesiva imitación de los comportamientos físicos, la que puede hasta generar rechazo si la otra persona se percata de ello.

El reflejo se justifica porque todo lo similar o familiar tiende a inducir confianza, favoreciendo el rapport. Por ejemplo, para hablar con niños pequeños es conveniente ubicarnos a su misma altura; para jugar, sentarse en el piso con ellos, etc.

Es también importante el manejo de la distancia social, acorde a las distintas culturas y contextos.

En los países latinos suele existir mayor acercamiento que en Japón. En un seminario vivencial la gente se toca más que en una reunión entre diplomáticos.

b) Acompasamiento (seguir el compás) de lo escuchado. Así, adaptaremos nuestro lenguaje verbal: fraseo, tonos de voz, vocabulario, conceptos, a las verbalizaciones y al marco de referencia del emisor. Pero, además pensaremos en el mismo canal, sea visual, auditivo, digital/lingüístico, cenestésico, olfativo o gustativo. Esto requiere mucha práctica, pero vale la pena por los resultados que nos brindará. Además expande el uso de estos canales propios para procesar cualquier tema, al margen de que nos comuniquemos o no con alguien.

Por ejemplo, si el otro usa un lenguaje simple, responderemos de esa manera. Si emplea metáforas futbolísticas, las “acompasaremos” (siempre que sepamos lo suficiente de fútbol).

Reiteramos que esta devolución debe ajustarse al canal o sistema de representación empleado por el emisor. Reiteramos ejemplos para fijarlo mejor, dado que es algo “antinatural” hasta que se hace automático, como lo lograba el famoso hipnoterapeuta Milton Erickson.

Ejemplos: Intercambio sobre el volumen de ventas de una empresa

1. Si se comunicó con palabras “abstractas” o digitales, responder de la misma manera:

Estímulo: “Las ventas bajaron un 27% en este cuatrimestre”

Nuestra respuesta; “De modo que estamos casi un tercio por debajo del anterior”.
2. Si lo hizo en términos visuales, contestar en la misma forma:

“Se ensombreció el panorama de las ventas, no las veo bien este cuatrimestre”

“Su imagen de las ventas no es brillante.¿ Ve alguna luz para aumentarlas en el futuro próximo?

3. Auditivo:

“Me suena mal el reporte de ventas que escuché ayer del gerente del sector. Oiga esto:¡Un 27% por debajo del cuatrimestre anterior!” (con un tono de voz ansioso)

“Lo escucho, pero habría que oír otras campanas sobre las posibles causas”

4. Cenestésico (emociones y sensaciones físicas):

“Estamos sintiendo el peso de la crisis (con expresión facial angustiada).Las ventas no caminan”

“Sí, siento lo mismo, tenemos que movilizar nuestras energías para resolverlo”
Es también fundamental percibir y responder  a las emociones que exprese el emisor, sea en forma consciente o no consciente. Tal vez no se dé cuenta de que manifiesta cierta tristeza, pero si la notamos podemos “acompasarla” diciéndole: “Observo tristeza en sus ojos...” o bien, “Muchas personas sentirían tristeza ante lo que contó”.

Si su timbre de voz es de enojo, una devolución posible sería: “Esto le produce bastante rabia, ¿ no?”, con un timbre nuestro similar, pero más leve.  

Cuando el emisor busca directamente la aceptación de algún sentimiento, es esencial demostrarle que el mismo fue captado por nosotros, aunque acorde al Análisis Transaccional, algunos tipos de emociones inauténticas, sustituyen a otras subyacentes, auténticas y deben ser diferenciadas.

A las sustitutivas las llamamos “rebusques” (rackets en inglés). Y no es conveniente reforzar emociones como la depresión, falsa rabia, falsa alegría, etc. sino apuntar a las que subyacen para ayudar a su libre expresión.

Ejemplos frecuentes:

	Emoción sustitutiva o inauténtica

(fue aprendida en la infancia)
	Emoción auténtica subyacente

(fue ignorada o sancionada en la infancia)

	Tristeza, depresión
	Rabia

	Alegría 
	Miedo / tristeza

	Rabia
	Tristeza

	Culpa
	Rabia


La tristeza o la rabia auténtica, así como el miedo, el afecto y la alegría necesitan ser aceptadas.

Las emociones son habitualmente sociales, generadas para ser compartidas con otros seres humanos. El lenguaje (digital, abstracto) data de no más de 50 a 200.000 años, Antes la comunicación era no verbal (analógica) en base a gestos y sonidos, transmitiendo los sentimientos. Y esto continúa en el presente, en especial en el caso de niños pequeños, momentos de intimidad o sufrimiento. 
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Al notar que su sentimiento fue aceptado, el emisor se siente en sintonía con su interlocutor y cuando se trata de emociones displacenteras como el miedo, rabia o tristeza se produce alivio, aunque la situación no se haya resuelto. Esto explica el propósito emocional de los velorios.

Debemos diferenciar cuando somos  parte de la situación o bien “espectadores” externos a la misma, como en el caso de un amigo al cual se le cuenta un problema, o un abogado, asesor o psicoterapeuta. 

Por ejemplo, si el enojo es dirigido a nosotros por nuestro cónyuge y producido por alguna conducta que hayamos emitido, o cuando somos parte de un proceso de duelo compartido, es más difícil mantenernos en una actitud racional o protectora.

El acompasamiento de las emociones es fundamental para el logro del rapport en cualquier rol, si bien lamentablemente es una habilidad interpersonal que relativamente pocos poseen.
c) Paráfrasis: Es la devolución en otras palabras de lo escuchado.

Así se evita “repetir como un loro” y se demuestra interés y respeto en el otro mediante la  comprensión del mensaje. Una vez que se domina este recurso, se pueden introducir hábilmente pequeñas modificaciones, como sugestiones encubiertas (habitual en Erickson) y también eliminarse palabras poco conducentes o que mantengan un conflicto.

No todos están entrenados para esta “traducción libre” inmediata, pero resulta de gran utilidad para la comunicación y con la práctica llega a volverse automática. Es un componente de la Inteligencia Verbal / Lingüística, descripta por Howard Gardner en su modelo de las Inteligencias Múltiples (Gardner, 1999)

Estos tres recursos (reflejo, acompasamiento, paráfrasis) posibilitan y fortalecen el establecimiento del rapport (confianza mutua, funcionar en la “misma onda”, armonía interpersonal...  como si los dos fueran uno... volviendo a lo que ocurre entre un bebé y su mamá cuando se miran a los ojos... o en la intimidad entre dos personas que se aman.   

Ejemplos:

- “No soporto que mi marido se olvide siempre de cumplir lo que me promete! Desde que nos casamos, siempre es lo mismo!”

Paráfrasis:“Así que le agradaría  que él cumpla los compromisos que asuma con Ud.” (sugerencia encubierta: que le pida al esposo que en lo sucesivo ejecute lo prometido, en vez de criticar lo que no hizo hasta ahora, con lo cual no hace más que reforzar los incumplimientos de él)

- “En nuestro negocio todos hacen de todo, es un caos“ (riéndose)
Paráfrasis: “¿No poseen aún un organigrama y descripción de funciones, no?” (Sugerencia encubierta: que se generen esos procedimientos)
Esta segunda etapa es la del Output (emisión de mensajes) y Feedback (devolución de información sobre lo recibido).

d) Redefinición (reframing)

Consiste en formular en términos más convenientes a la definición de una situación, apuntando a una posible solución, a reforzar el rapport e invitar al interlocutor a ubicarse en la Posición Existencial “Yo estoy bien, Tú estás bien”, valorándose a sí mismo y a los demás. Ejemplos:

-“Cuando participo en un grupo, no hablo casi nada”

-“Así que Ud. es un observador muy dedicado”-

--“Cuando mis hijos se pelean les pego a los dos”

-“Lo que desea es que se lleven mejor, verdad? Logró que dejen de pelearse así?”

-“No, cada vez peor”

-“Bueno, entonces aprendió que sin perder su intención positiva, podríamos buscar otras opciones. ¿Qué opine en cuanto a enseñarles a comunicarse mejor y resolver conflictos hablando?”

Ya hace miles de años, el esclavo / filósofo griego Epícteto dijo: “No es el evento sino cómo lo percibes lo que importa”. Nadie puede actuar sobre los eventos o datos en sí, sino en su percepción y representación mental de los mismos.

Un mismo estímulo producirá diferentes respuestas en distintas personas, dependiendo de cómo lo definan acorde a su marco de referencia interno. El mismo está compuesto de ideas, creencias, imágenes visuales, sonidos, olores, sabores, emociones y sensaciones físicas.

Ejemplos: se le pregunta a un grupo de estudiantes universitarios de 2º. año qué significa un examen para ellos:

                                        1. “Una noche sin dormir y angustia”

                                        2. “La necesidad de estudiar antes”

                                        3. “Vomitar”

                                        4. “Un desafío interesante”

Pero en todas estas 5 etapas o Pilares la primera, de Observación, está vigente todo el tiempo para mantener el contacto aquí-y-ahora con el interlocutor e ir monitoreando sus reacciones a nuestros mensajes.

Y si deseamos proponer algún cambio (influenciar, lidera), mediante los pasos que siguen o excepcionalmente sugerirlo directamente, debemos tener en cuenta la regla

     “ACOMPASE / REFLEJE PRIMERO, LIDERE / INFLUENCIE DESPUÉS”

Una vez que el interlocutor se siente comprendido, interpretado, es más probable que acepte sugerencias para modificar sus actitudes, conocimientos o comportamientos.

Nuestra experiencia profesional e intuición indica que cuando se produce un rapport efectivo, el interlocutor percibe como si él / ella y el otro fueran uno solo, una fusión.

Posiblemente, reviviendo la comunicación del bebé con la madre en el primer año de vida, cuando aun la criatura no poseía un “yo” propio, estando en simbiosis con su mamá o algún reemplazante. 

Algunas observaciones sobre el rapport

Como lo mencionamos, consiste en una conexión positiva entre Ud. y otra persona o Ud. y un grupo. El máximo grado de rapport posible entre dos seres humanos es el existente entre la madre embarazada y su bebé dentro de su útero, quienes se comunican en forma bioquímica pero también mediante  sonidos, movimiento y ritmos. Cuando alguien se mece, posiblemente retorna a su estado de feto en contacto con los movimientos del vientre materno al moverse. 

El primer aspecto a tener en cuenta para el logro del rapport es la flexibilidad:

ajustarnos a las diferentes personalidades en sus diferentes momentos o estados.

Por ejemplo, si demostramos un interés genuino a una persona reservada o tímida, lo cual nos transmite con la posición de su cabeza, mirando hacia abajo, y con los brazos cruzados, no lo obtendremos.  Tal vez en otro momento sí... sin antes respetamos su distancia. Y si contamos intimidades a un individuo desconfiando, posiblemente generemos burla o cinismo. 

El segundo “secreto” para el rapport consiste en que nos es algo “natural” sino  una habilidad aprendible y perfeccionable. Desde luego que una excelente comunicación con las figuras parentales en la infancia lo favorece, pero aun así es perfeccionable.

Al comienzo requiere prestar atención consciente a todos los factores descriptos más arriba en cuanto a conductas verbales y no verbales del interlocutor, así como tener en cuenta sus antecedentes y la experiencia vivida con esa persona. Gradualmente se torna inconsciente y automático, enriqueciendo significativamente nuestro éxito social. Es como cuando un pianista de jazz primero estudia las escalas y luego improvisa desde su mente inconsciente, o cuando alguien maneja un automóvil sin pensarlo siquiera. 

Recordemos que todo lo que el otro hace o no hace es un mensaje para nosotros; cambios pequeños en el rostro, pupilas, postura, tono  muscular o de voz, el nivel de abstracción en el lenguaje, los temas que eligen.

Ud. puede percibir sutilmente una emoción que surge, como la tristeza por un descenso de las comisuras de los labios, y si resulta oportuno, ”aumentarla” para el emisor: “¿Y eso le produce cierta emoción, no?”. O lo que dijimos o hicimos evoca rabia en la mirada. La respuesta posible propia podría ser “Tal vez le molestó algo que dije...” Posiblemente lo que más construye un profundo rapport es la comunicación de mente inconsciente a mente inconsciente entre ambos actores. 

Equivale también a un “estado” (el conjunto de pensamientos, imágenes, emociones, sensaciones y conductas en un momento dado) propio similar al del interlocutor.

Esto puede implicar en algunos casos cierto riesgo, si nos identificamos muy profunda e inconscientemente con algún estado del otro que evoca algún aspecto riesgoso y no resuelto de nuestra historia personal. Pero por ejemplo, un psicoterapeuta bien entrenado percibirá algún signo de alarma en su inconsciente, que le impulsará a salir de dicho “estado” para resolverlo en un momento más oportuno (tendencia a broncoespasmo, rabia intensa, etc.)

Los supuestos videntes, chamanes y otros supuestos poseedores de poderes simplemente manejan con gran habilidad estas técnicas, que todos podemos perfeccionar pero siempre respetando la ética y la fundamentación científica.

Algunas prácticas, como generarnos un estado determinado mientras nos miramos en el espejo y nos hablamos, observando nuestras expresiones, o  lo grabamos en video para luego, o bien atender a grabaciones de audio o video de encuentros con otros, nos puede resultar útil para desarrollar estas competencias pero también buscarlos fuera de la propia base de datos consciente e inconsciente.
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no conscientes.

conocimientos latentes. Y si no se 

La formulación de las preguntas, además, tiende a dirigir y orientar en qué piensa y qué imagina y siente el interlocutor. Así, el que pregunta tiene hasta cierto punto el control de la comunicación. Pero siempre es necesario tener en cuenta cuál es nuestro objetivo, a medida que vamos formulando la secuencia de preguntas. Y ajustarlas, si corresponde, a los resultados que vamos observando en nuestro interlocutor.

Si se pretende imponer alguna conducta o cambiar alguna creencia (Pecado Capital No. 2, Ordenar) casi siempre se produce resistencia y pérdida del rapport.

Los comportamientos son precedidos por pensamientos e imágenes, y si por ejemplo, no se reemplaza alguna creencia influyente previamente al cambio de conducta  el individuo seguirá igual.

Ejemplo de un  diálogo entre padre e hijo:

Padre: “Tenés que presentarte a esa entrevista de trabajo, no pienso seguir manteniéndote”  

Hijo:“Sí, pero no me animo, mi currículum es insuficiente, etc., etc.”

Ante esta resistencia convendría que el papá le pregunte: 

Padre: “¿Qué estás pensando sobre esa entrevista, o qué imagen te formás de la misma?”

Hijo: “Y, como me lo dijeron Uds. tantas veces, que no sirvo para nada. Y la imagen?... que se ríen de mí y me echan”.

En cambio, si las  preguntas dirigen al interrogado hasta el origen de una creencia disfuncional, donde una respuesta lleva a la otra más anterior o profunda, es posible que decida modificar dicha creencia, ejecutando una redecisión.

Se pueden formular en forma de secuencia: al ser respondida una, se continúa con otra que prosigue el tema o lo profundiza, hasta llegar a la conclusión final deseada: la redecisión de la creencia, que en su momento fue una decisión sobre la experiencia vivida. Este procedimiento se parece hasta cierto punto o es una versión benévola de un interrogatorio policial o de la Inquisición.
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Ejemplo de una entrevista de un psicólogo infanto-juvenil con una madre que consulta por trastornos de conducta de su hijo de 8 años:

Madre: “Mi hijo es insoportable! No sé cómo salió así! Me hace salir de mis casillas y pegarle, pero no hay caso de que obedezca. No me estudia, no me come...”

Acompasamiento: “De modo que el niño tiene conductas rebeldes, que le producen a Ud. mucho enojo”

Madre: “¡¡Y claro!! (equivale a un Sí)! Cualquiera perdería el control, quisiera verlo a Ud. en mi lugar!”

Pregunta 1: “Pero aun así, Ud. lo quiere, ¿no?” (se ignoran partes de la frase que no son conducentes)

Madre: “Claro! ¡¡Qué pregunta!! Todas las madres quieren a sus hijos!”

Pregunta 2: “Y sin duda, Ud. quiere lo mejor para él, no?” (pasa del afecto que ella dice sentir a modificación de futuras conductas del hijo)

Madre: “Desde luego!” (se lograron dos Síes, lo cual favorece al rapport aún en un caso aparentemente difícil como éste)

Pregunta 3: “Y entonces, cuáles serían las conductas que quisiera que tenga el niño?” (la invita a pensar en conductas específicas en vez de afirmar que es insoportable)

Madre: “Es obvio, que se porte bien, que me obedezca” 

Acompasamiento combinado con Pregunta:”Desea que obedezca y además, haciendo cosas que le convienen a él también, no es así?” (extiende el vínculo desde la mera obediencia hacia nuevos comportamientos funcionales del hijo)

Madre: “Sí, (el tercer Si obtenido) me preocupa que no coma, que esté siempre rebelde” (llora). Se evidencia su temor a la muerte del hijo por inanición, tal vez ligado con su propia agresividad hacia él)

Acompasamiento combinado con Preguntas, con un tono protector: “ Me doy cuenta de que esta situación la preocupa mucho y la entristece y que desea que el niño esté bien.
¡Tiene derecho a disfrutar su maternidad en vez de sufrirla!

¿Está de acuerdo en que busquemos juntos algunas nuevas opciones para lograrlo?”

También pueden intercalarse sugerencias “ocultas” en las preguntas, dirigidas a la mente inconsciente de la otra persona, o “ dobles vínculos” donde la única salida es la conducta esperada. 

Ejemplo: (la madre al hijo) “¿Vas a hacer las tareas del colegio ahora o después de tomar la merienda?” Implicancia: que va a hacer las tareas dentro de ese lapso de tiempo y que además tomará su merienda.

Erickson soslayaba las resistencias al cambio evitando las directivas para cambiar el qué (las conductas indeseadas del cliente), indicando en cambio dónde, cuándo, cómo, con quién, en qué lugar, etc., emitir dicha conducta.


En etapas posteriores del desarrollo son en gran parte reemplazadas por expresiones a distancia, tales como palabras, gestos o en la era actual, emails. Estas últimas “caricias electrónicas” son  manifestación de la era de la informática y especialmente en el caso de los adolescentes, atestiguan la imperiosa necesidad de estos refuerzos sociales.

Su intercambio auténtico y libre es parte indispensable de una  buena salud social y constituyen también parte de la Inteligencia Interpersonal, mal llamada “emocional” (Gardner, op. cit.)

Invitan a generar y acrecentar la autoestima, lo cual refuerza el rapport

Provee elementos en forma impersonal y racional que pueden ayudar al interlocutor para aclarar situaciones, resolver problemas y adoptar las mejores decisiones posibles. Su utilidad puede contribuir también a mantener e incrementar el rapport.

Son combinables con otros factores de la comunicación efectiva. Por ejemplo, con las caricias: "Por esa dedicación que Ud. brinda a su empresa, posiblemente le interese saber que...”  

Para terminar con los 5 Pilares, daremos un ejemplo de combinaciones de los mismos:

“Dada su preocupación por esta intervención quirúrgica (Acompasa la idea y la emoción de temor), tal vez le resulte útil saber que el riesgo de complicaciones severas es de 1 sobre 10.000  y que  el Dr. X posee una gran experiencia (brinda Información útil) Ud. merece cuidar su salud y confío en que adoptará la mejor decisión a su alcance” (da Caricias).

Y en la práctica se pueden combinar cualquiera de los restantes “Pilares” 

Las Posiciones Existenciales del Análisis Transaccional.

Eric Berne, creador del Análisis Transaccional (Berne, 1964, 1974) propuso el concepto de las Posiciones Existenciales, que describen “cómo me percibo  y cómo percibo a los demás en relación a mí”, estableciendo 4 Posiciones posibles, que fueron ampliadas por Kertész (Kertész, R. et al, 2003) a 5, añadiendo la Posición Maníaca:
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Pasaremos ahora a las 5 alteraciones más frecuentes de las comunicaciones humanas, que hemos denominado, por los trastornos y sufrimientos que producen, como “las 5 Distorsiones”.
Las perturbaciones de la comunicación  se producen estando el emisor y / o receptor en Posiciones Existenciales inadecuadas...

Pasaremos ahora a las 5 alteraciones más frecuentes de las comunicaciones humanas, que hemos denominado, por los trastornos y sufrimientos que producen, como

2. LAS 5 DISTORSIONES 

También, sugeriremos en el texto  las opciones de reemplazo de los  mismos.

Lo adecuado ante algún error u otro comportamiento inadecuado, es proponer cómo hacerlo mejor en el futuro, lo cual constituye una caricia correctiva en vez de negativa. Y siempre debemos referirnos a una conducta (lo que se hace o dice) y no a la persona como tal diciendo que ella es algo negativo (perezosa, tonta, mala) Si lo es, no puede cambiar. Por ejemplo, nadie es gordo, sí que lo está (mientras no modifique su dieta o su adhesión  al ejercicio físico). Pero sí sé es petiso, lo cual no es negativo por sí.

Un frecuente ejemplo familiar: un niño 3 años tira sin querer una copa al suelo, la cual se rompe y él mira azorado a sus padres:

Crítica (caricia negativa inadecuada condicional): “Torpe!!" Inútil! Otra vez rompiendo las cosas! No se puede comer contigo en la mesa!!!”

Corrección: “Querido, se te cayó sin querer, hay que poner las copas más adelante en la mesa así no las tirarás con la manito” (y le muestra cómo hacerlo)

Por otra parte, a veces conductas que son apropiadas son atacadas, acorde a los prejuicios o conveniencias del emisor. Por ejemplo, el buen humor, la sensualidad, el  pensamiento independiente o la creatividad.

O bien se imparten críticas sobre características que la persona no puede modificar, como el sexo, la estatura o la raza (caricias negativas incondicionales)

Estos mensajes se graban en la infancia y quedan luego como diálogos internos desvalorizantes, que son dirigidos contra sí mismo o bien contra otros.

Se estima que en las familias se dan tres veces más críticas que elogios, con las consiguientes consecuencias. Y los trastornos de comunicación y del intercambio de caricias positivas subyacen en la mayoría de las historias familiares de los adictos. 



En el caso particular de indicaciones a subordinados o a hijos menores, recomendamos pedir en forma amable que las cumplan: “Podría llevarme esto a...”; “¿Cuándo estima que tendrá listo el informe?”; “¿Me ayudás a sacar la mesa?”

Hasta el momento, en una muestra de unas 50 parejas hemos observado que este “Pecado” es el motivo de incomunicación  más frecuente, seguido por el de Criticar, pero hacen falta muchos más casos para generalizar  estos hallazgos.

Aquí puede resultar apropiado delimitar tres tipos de creencias u opiniones:

1. Científicas: se demuestran con datos objetivos, aunque siempre se avanza en las investigaciones

2. Religiosas: se creen o no se creen.

3. Artísticas, estéticas: gustan o gustan y en diversas medidas, aunque existen criterios de calidad

Como diría Alfred Korzybski (1933) uno de los representantes de la semántica general, “el mapa no es el territorio”. El “territorio” es el mundo exterior al sujeto, los objetos, la realidad. El “mapa” es la representación interna de estos datos, que nunca corresponde exactamente con los mismos. Esto es estudiado por la rama de la Filosofía que se refiere a la posibilidad del conocimiento, la Epistemología, así como la Gnoseología. 

La secuencia de la incorporación de información desde el exterior es la siguiente:

1. Datos externos-----
2. Captación por los 5 sentidos (vista, oído, tacto, olfato, gusto)-----

3. Selección de lo que se incorpora o percibe, acorde a los valores, las creencias e intereses del momento del sujeto, mediante tres tipos de “filtros”: a) Distorsión: alteración de algunas de las características de los datos para que “encajen” en el marco de referencia personal. b) Omisión: (se toman los datos que correspondan a dichos criterios, el resto pasa a la mente inconsciente o directamente “queda fuera”. c) Generalización: el caso o los casos percibidos se aplican a otros similares aunque realmente no sean pertinentes (esto se explica más abajo como uno de los “Pecados Capitales”. 
4. Re-presentación interna de la información: se lleva a cabo a través de los 5 sentidos y además con emociones y conceptos (palabras). 

Todo esto forma el “mapa interno”, o “marco de referencia” o como lo propuso Enrique Pichón Riviére, el “ECRO”: esquema conceptual, referencial y operativo. 

Cuando los “mapas” internos no coinciden, suele creerse erróneamente que el propio es el que refleja fielmente la realidad (lo cual no puede ocurrir nunca por lo explicado más arriba), y el de la otra persona es erróneo. Entonces se pretende imponerlo o convencer al otro de su error. 

Acorde al Análisis Transaccional, esto conduce a discusiones y Juegos Psicológicos como “Alboroto” (sólo verbal o posiblemente físico), o “Tribunales”. Aquí se reclama a un tercero que dictamine quién tiene la razón (el “mapa” fidedigno). Pero el que toma el rol de juez sólo aplicará a su vez su propio “mapa”. Si éste coincide con el de la persona A, dirá que ésta posee el “mapa” adecuado, o bien lo hará con el otro contrincante. 

En realidad, los conflictos se resuelven de a dos, comparando sus “mapas” y aceptando los filtros que los produjeron (Distorsión, Omisión, Generalización), hasta encontrar coincidencias en un “mapa” por lo menos parcialmente compartido. Lo cual requiere el Pilar 1 de la Comunicación Efectiva: ubicarse en los zapatos del otro, aunque le queden chicos por un rato.

Estos mecanismos están estrechamente vinculados con los Valores (los conceptos que nos “mueven” a emplear nuestros recursos (Tiempo, Información, lo Material, Energía y motivación, y la Gente con la cual contamos)

Los Valores poseen una jerarquía de importancia, Los más altos dominan a los menos significativos. Cuanto más abstractos (ej.: Autonomía) más arriba suelen ubicarse en nuestra “escalera” interior. Los ubicados más abajo suelen ser los medios para cumplir a los más altos (en el caso anterior, Seguridad económica, más concreto y verificable que “Autonomía”, puede ayudar a satisfacer a esta última. 

Los Valores se incorporan principalmente en la infancia, mayormente en forma inconsciente, en base a las influencias de las figuras parentales. Más por lo que hacen que por lo que dicen.

Pero en la adolescencia también los pares inducen a incorporar sus Valores, más que nada para ser aceptados en el grupo (como ejemplo, las adicciones a drogas, la irresponsabilidad para la disciplina y el estudio o la delincuencia) 

¿Pueden modificarse los Valores, tanto en sí mismos como en cuanto a su jerarquía?

Sí, mediante experiencias significativas que los cuestionan, la psicoterapia o el mismo ciclo de vida. La salud, que es descuidada por gran parte de la población, cobra importancia en la vejez cuando aparecen achaques propios de la misma. O el afecto, cuando se pierde un ser querido y se toma conciencia de la soledad que esto produce, o ante el “nido vacío”. 

Otro constructo mental estrechamente ligado con el “mapa” interno es formado por las Creencias, que son generalizaciones a partir de ciertas experiencias. “El que se quema con leche ve la vaca y llora”. Un niño abandonado por su padre siendo pequeño, puede tender a creer que esto se repetirá en otros roles, como la pareja. Y al no haberse despedido de ese padre, así como de los posibles mensajes negativos de su mamá en cuanto a confiar en la gente, puede tender a vincularse con una pareja que lo abandone, a su vez. 

¿Claro, si uno generó una Creencia es para verificarla, no? 

Los prejuicios son una forma también inadecuada de Creencias.

Acorde a Anthony Robbins, existen Creencias Potencializadoras (“Yo valgo... merezco que me quieran... Soy capaz”) y otras Limitantes (“No sirvo para nada... Soy mala... No se puede confiar en nadie... Tengo mala suerte”)

Las Creencias y los Valores, como todo concepto basado en palabras, están ligados o “sostenidos” por re-presentaciones internas de los sentidos (imágenes visuales, sonidos, sensaciones físicas, emociones, olores y gustos) Cambiando algunas cualidades de dichas representaciones nos ayudará a reemplazar Valores o Creencias disfuncionales. 

Ejercicio: Elija una Creencia que le es perjudicial. (Ejemplo: "No puedo hablar en público”.

Detecte lo que ve / oye /siente /piensa al respecto.

Modifique alguna cualidad de lo que Ve (aleje, achique, cambie de color, inmovilice o movilice la escena, etc. Cambie el tono de voz, ponga una música de fondo, etc. 

Luego vuelva a pensar en la Creencia. Por lo general notará un cambio. 

Además, forme una escena de futuro con mucho color, sonido y movimiento, en la cual Ud. está actuando y hablando con seguridad y éxito y el público lo valoriza. Al verla y oírla dígase: “¡Así va a ser!”

Estas técnicas nos ayudan a tomar control de nuestro cerebro y re-programarlo, o bien ayudar a otros para que lo hagan. .

Por otra parte, si se logra superar este “Pecado Capital” aceptando las propias limitaciones en cuanto a la percepción, es posible concretar el modelo Ganar- Ganar en los conflictos. Como lo postula Covey (“Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva”), si el acuerdo no es Ganar- Ganar termina como Perder-Perder (aunque comience como Ganar uno, Perder el otro, éste queda resentido y se deteriora la futura relación y lo mismo rige en el caso inverso) Esto es esencial en el caso de las parejas y los socios, así como en las relaciones familiares y laborales.

En realidad, aunque las separemos por razones de estudio, en muchos casos varias variables del modelo de la  Comunicación Efectiva están presentes simultáneamente e interactuando. 

 Algunos ejemplos:

Algunos ejemplos torturantes: 

“No estudiás para amargarme la vida. Todos los adolescentes hoy día son rebeldes”

“¡Te olvidaste de mi cumpleaños porque realmente no me querés!”
Y, lamentablemente, a veces se transforman en profecías de autocumplimiento.

Ese adolescente puede terminar fallando en el colegio como rebeldía a estos mensajes

y el esposo olvidándose del cumpleaños inconscientemente por su molestia ante esas interpretaciones.

Pero sería conveniente que los padres ofrezcan modelos de estudio o buenas lecturas y que la esposa a su vez califique otras formas de demostración de afecto de su marido.

Hay que separar los datos (el “territorio”) de las interpretaciones (el “mapa”) de los mismos. Mucha gente termina peleando por dichas interpretaciones, cada vez más lejos de la realidad que representan los datos, entrando en el Pecado No. 3; Imponer ideas propias

Como lo mencionamos más arriba, es imposible actuar sobre los datos en sí, que están “ahí fuera”. Siempre lo hacemos sobre nuestras elaboraciones, interpretaciones o definiciones  de los mismos:





                                                      INTERPRETACIONES:


Así, cuando generalizamos excesivamente, creamos categorías en las cuales pretendemos  incluir a casos que no corresponden, aunque tengan alguna característica en común. Habitualmente aquí se aplican categorías del tipo de todo o nada / blanco o negro: “Nunca se puede contar contigo” (Dato: él se olvidó de traerle un tenedor)
“¡Todo lo hace mal!” (Dato: el encargado del depósito despachó por primera vez un modelo equivocado de un producto a un cliente)

“No haces más que pensar en tus parientes. Nosotros no existimos para vos” (el esposo acompañó a su madre a un examen médico y no pudo asistir a una fiesta del colegio de un hijo)

“Todos los hombres /mujeres / abogados/ etc. son iguales” 

Por esto, es preferible especificar la conducta que desearíamos que se modifique, mediante la técnica de la Confrontación:
1. Describir la conducta inadecuada a modificar: “En esta quincena en dos ocasiones llegaste más de media hora tarde a la cita”

2. Conducta adecuada que la reemplazaría: “Te pido que llegues a tiempo. La próxima vez  si no lo estás, me iré y no volveré a reunirme” 

Combinaciones de Distorsiones

Después de exponer todos estos errores en los intercambios, debemos añadir peores noticias:

Estos “Pecados” suelen emitirse en forma combinada, en cuyo caso desde luego el perjuicio que producen es mayor.  Ejemplos:

1. Críticar con Sobregeneralización: “¡Siempre haces todo mal!” (un niño se equivoca en una cuenta) Una vez que se incorpora una creencia de este tipo, se tiende a verificarla, haciendo todo mal.

2. Ordenar con Imposición de ideas o creencias: “Vas a cortar con ese chico porque yo sé que no te conviene”. Aunque fuera cierto que no le conviene, este mensaje va a generar resistencias, rebeldía o tal vez sumisión en este caso, pero la joven no habrá aprendido a elegir su pareja.

3. Adivinar con Sobregeneralización: “Cada vez que  necesite algo de vos, me vas a fallar”

4. Imponer con Sobregeneralización: “Estás equivocada en todo lo que piensas” 
5. Una bien completa: Criticar, Ordenar y Sobregeneralizar: “Como cada vez que decidiste o hiciste algo, te salió mal, desde ahora vas a hacer todo lo que yo te diga” 

Combinaciones de técnicas de comunicación efectiva (las correspondientes a los “Pilares” y a alternativas de las Distorsiones)

Si nos comunicamos bien “de entrada” utilizando los 5 Pilares o mensajes similares, vamos bien. Pero además, suele ser necesario emplear dichos “Pilares” en forma combinada con las alternativas descriptas para reemplazar los Pecados Capitales.

Van los ejemplos:
1. Alternativa a Criticar: Sugerir cambio positivo para el futuro con Preguntas:

-“¿Qué opina de leer y repasar sus informes antes de traérmelos, desde ahora?”

2. Alternativa a Ordenar: Pedir que haga algo con Caricias positivas: 

-“Confío que vas a guardar tus juguetes en su lugar”

3. Alternativa a Ordenar: Pedir con Información útil: 

-“¿Qué opina de buscar esa información en la web, en Wikipedia?”

4. Alternativa de Imponer opinión: Acariciar con Respetar la otra opinión:

-“Entiendo que esa creencia / posición es fundamental para Ud. y valoro que la defienda, aunque yo no la comparta”

5. Alternativa a Adivinar/leer la mente: Informar con Intuir

-“Como varias veces evitaste hablar con esa persona, se me ocurre que posiblemente no quieras venir a la próxima reunión, pero puedo estar equivocada” 

Alternativa a Sobregeneralizar: Especificar con Información

-“Antes de contratar a ese abogado, propongo que pidamos referencias  a unos clientes que él atendió, a los cuales tengo acceso”

Hasta el momento, en unas 2000 parejas procedentes de diferentes culturas  hemos observado que sólo alrededor del 15% disfruta de una comunicación mutuamente satisfactoria con desenlace Ganar-Ganar, siendo el “Pecado” más frecuente el Nº 3: 

3. Imponer la propia opinión, tendiendo en las parejas  a discusiones y hasta violencia física (el Juego Psicológico de “Alboroto” (Uproar) descrito por Berne (1964). Dicho Juego  suele continuar con el de “Tribunales”, donde en vez de resolver el conflicto entre los actores se busca a un tercero que dictamine quién tiene la razón.  En realidad, desde el punto de vista filosófico gnoseológico y de la teoría del conocimiento, nunca es posible conocer la realidad, sino sólo las re-presentaciones que hacemos de la misma, las cuales constituyen nuestro marco de referencia interno, o “mapa”, acorde a Alfred Korzybski (1933, 1994), quien acuñó la famosa frase de la Semántica General, “El mapa no es el territorio”. Parece que se refirió a un jefe militar de la Iª Guerra Mundial, quien basado en un mapa erróneo condujo a su tropa a caer en un pantano. 

Así, los que discuten para tener la razón pretendiendo imponer su propio criterio, confunden su mapa interno con el territorio (la realidad externa). ¡Lo peor es que cuando apelan a un “juez” éste también pretende imponer su propio “mapa”!
En esta alteración de la comunicación, además de respetar la opinión ajena, es necesario para aplicar los tres primeros “Pilares”; ubicarse en la mente o los “zapatos” del otro, reflejar su opinión y hacer preguntas en secuencia hasta comprenderse mutuamente... siempre buscando el “sí” en las respuestas. 

Con ello superamos la dicotomía Tesis- Antítesis, arribando a una Síntesis Ganar-Ganar en un nivel lógico más alto que la disputa. Frecuentemente es muy útil indagar más profundamente en las opiniones y creencias de cada uno, su origen, su simbolismo e intención positiva.  

Los mismos pasos son apropiados en el 4º “Pecado”: Adivinar o leer la mente del otro, que no es más que una proyección del emisor. Éste debe preguntar al interlocutor qué piensa y siente realmente, y luego reflejarlo lo mejor posible hasta obtener el “sí” en cuanto a que comprende al otro. 

En la práctica, nos atendremos a la frase de Leonardo de Vinci: “Primero la ciencia, después el arte”. Al disponer de los contenidos de este trabajo, basados en bibliografía confiable y datos relevantes y numerosos de nuestra experiencia, lo cual representaría a “la ciencia”, que generaliza mediante el método inductivo, el lector podrá aplicarlos en cada caso de la mejor forma posible (el “arte”)

Agradeceremos los comentarios, sugerencias y descripciones de los casos en que lo haya hecho.
4. Post scriptum: Un diálogo imaginario con un lector escéptico 

Si utiliza lo descrito, sin duda se va a encontrar con divergencias de este tipo. Hemos tenido otros similares con  varios clientes o allegados. En realidad, nadie está obligado a comunicarse como lo sugerimos, pero eso no nos exime de nuestras responsabilidades para mejorar continuamente. 

- “¿Ud. cree que todo esto se puede cumplir? La gente es como es y está acostumbrada a sus hábitos”

- “En muchos casos he observado cambios muy favorables, pero en general llevaron su tiempo. Es cierto que los hábitos suelen estar acendrados y pueden ser resistentes, pero los resultados son muy motivadores cuando se logran”

- “¿Pero cuánto tiempo lleva cambiar la forma en que uno se comunicó toda la vida?”

- “Depende de las personas, de las prácticas que realicen y de su entorno social. Diría que semanas a meses”

- “¿Y Ud. cumple todas estas normas?”

- “Después de mucha ejercitación y autocrítica, inclusive escuchando algunas grabaciones de conversaciones que mantuve, en general puedo cumplirlas, no siempre. A veces incurro en mis vicios o Distorsiones  más habituales. Pero me resulta más fácil aplicarlas como profesional que en mi vida privada. De modo que sigo practicando”

- “Estas técnicas me resultan muy artificiales, muy mecánicas. Uno se transforma en una computadora!. Están las emociones, también, no?!”

- “Es correcto que son técnicas, útiles por cierto, que nos pueden ayudar a mejorar nuestras relaciones con los demás. En cuanto a las emociones, me permito invocar el paradigma

 - “Pienso y Veo (Percibo), luego Siento y Hago”. En más del 95%  de los casos, ante un estimulo pensamos algo o formamos una imagen y sólo  luego sentiremos una emoción o sensación física. Y si cambio lo que Pienso y Veo / Percibo,... cambiaré lo que Sienta y Haga” (Kertész, 2006).

De modo que podemos aprender a controlar nuestras emociones en lugar deque  una vez producidas por nosotros, ellas terminen controlándonos. No “nos vienen”... las generamos, aunque inconscientemente. 

- ¿“No sería más fácil simplemente poner voluntad”?

- “Si, sería más fácil, lástima que es impracticable”.

- “¡Con Ud. no se puede hablar!”

- “Ud. considera que no me comunico como debiera.¿ Cómo sugiere que lo haga?”



5. Cuestionario de Autoevaluación

      
Edad: . . . . . . Sexo: . . . Estado civil: . . . . . . . . . . Email: (opcional). . . . . . . . . . . . . . . . . . .  

Estudios:. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Ocupación: . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

	Marque con una x el casillero que mejor refleje el grado de su situación actual 
	Nunca

0
	Muy 

pocas 

veces

1
	Algunas

 veces

2
	Frecuen-temente

3
	Siempre

4

	LOS 5 PILARES
	
	
	
	
	

	1. EMPATIZAR (observo, escucho) 

(estoy concentrado / a en las conductas verbales y no verbales de la otra persona y a través de ellas me ubico en su lugar)                     
	
	
	
	
	

	2. SINTONIZAR (reflejo, acompaso, devuelvo)  (respondo verbal y no verbalmente,  en los mismos canales de comunicación de la otra persona y demuestro mi comprensión de lo que emite, preferentemente con otras palabras o paráfrasis)                                    
	
	
	
	
	

	3. PREGUNTAR (formulo preguntas  en forma de secuencia, que van profundizando mi comprensión y dirigiendo a la otra persona hacia su autocomprensión y el cambio que deseo producir)                                                  
	
	
	
	
	

	4. ACARICIAR (reforzar lo positivo)

(emito “caricias” positivas: mensajes de afecto incondicional y también bien de reconocimiento de sus cualidades y logros)
	
	
	
	
	

	5. INFORMAR (aporto información necesaria y confiable para mi objetivo, en forma breve y precisa)
	
	
	
	
	

	Sumas de cada columna 
	
	
	
	
	

	Total para los 5 Pilares:............
	
	
	
	
	

	LAS 5 DISTORSIONES
	Siem-pre

0
	Frecuen-

temente

1
	Algunas veces

2
	Pocas veces

3
	Nunca

4

	1. CRITICAR (algo que le otro ya hizo o a su persona, en vez de sugerir un cambio positivo especificado para el futuro) 
	
	
	
	
	

	2. ORDENAR ( en forma imperativa) (en lugar  de pedir que haga algo o preguntar si el otro está dispuesto a hacerlo)
	
	
	
	
	

	3. IMPONER (mi opinión, atacando a la de la otra persona en vez de mantener la mía, pero respetando que el otro discrepe)
	
	
	
	
	

	4. ADIVINAR ( leer la mente del otro y sus intenciones, en vez de sólo decir que intuyo algo que es posible)
	
	
	
	
	

	5. SOBREGENERALIZAR (usando categorías como siempre / nunca, todo / nada, etc. , en lugar de especificar lo correspondiente a cada caso o situación)
	
	
	
	
	

	Sumas de cada columna:
	
	
	
	
	

	Total para las 5 Distorsiones...........
	
	
	
	
	

	PUNTAJE FINAL 

(Suma de los 2 totales)...........

(máximo posible: 40)
	
	
	
	
	


Instrucciones para aplicar el Cuestionario

1. Se puede usar como promedio de su efectividad en todos sus roles (pareja, familia, trabajo, estudio, tiempo libre, etc.) o bien enfocado en un solo rol. Por ejemplo, el de pareja.

2. Es conveniente compartir sus puntajes con las personas allegadas. Por ejemplo, su pareja, socio, etc. O que esa persona a su vez marque los puntajes que le atribuye a Ud., en otra copia del Cuestionario, y Ud. a ella. También un tercero neutral que le haya observando interactuando con allegados, podría aportar su evaluación asignándoles puntajes a Ud. y sus allegados.

3. Una vez registrados los puntajes, Ud. puede fijar objetivos de cambio positivo. Como incrementar cualquiera de los 5 Pilares y reemplazar cualquiera de los 5 Distorsiones por mejores opciones.

4. Reiteramos que los cambios al comienzo son  conscientes y requieren bastante práctica, hasta que con el tiempo se hagan automáticos e inconscientes. 

6. Las 27 Reglas de la Comunicación Efectiva

Además de las técnicas que incluimos en los “5 Pilares”, en los últimos años hemos ido recopilando otras  22 de varias fuentes, para un total actual de 27.

A continuación, transcribimos el total de 26 y reiteramos que su aplicación requiere persistencia y disciplina, pero los resultados sin duda lo justificarán: lo hemos verificado en centenares de pacientes y alumnos.

Muchas de las reglas se refieren al proceso de comunicación (el Cómo), que según Eric Berne a mediano o largo plazo suele tener mayor impacto que el Qué se transmite.  

El proceso generalmente es inconsciente y hasta las personas se sorprenden al escuchar una grabación o ver un video de sus comportamientos. 

Es habitual escuchar esta frase: “¡Ése no soy yo!”. Nuestra respuesta es: “Claro, no es el estado del Yo que Ud. está empleando ahora y le puede parecer extraño que aparezca otra parte suya de la cual no era consciente”.
Cuadro: Las 27 Reglas de la Comunicación Efectiva

1. Es imposible no comunicarse

2. Fije previamente su objetivo y conozca a su receptor

3. Toda comunicación se mide por sus resultados

4. El mensaje real enviado (el significado de la comunicación) es la conducta producida en el receptor

5. Tener en cuenta el contenido (el qué) y el proceso (el cómo) y dónde, cuándo y con quiénes se comunica
6. El mensaje puede ser además una “caricia” (reconocimiento de la existencia de alguien)

7. La comunicación es bi-direccional

8. No es posible cambiar a otro, sino solamente podemos invitarlo a hacerlo, mediante  nuestra conducta  verbal y no verbal

9. Si no consigue su Objetivo, varíe su mensaje (el responsable es el Emisor)
10. Más opciones producen mayores resultados (¡sea rígidamente flexible!)

11. No hay fracasos, sólo resultados

12. La comunicación se potencia empleando simultánea- o sucesivamente varios canales

13. La acción pesa más que las palabras

14. Sea congruente con lo que dice, cómo lo dice y lo que hace

15. Escuche y observe activamente, demostrando interés

16. Refleje y parafrasee lo escuchado y visto demostrando que lo comprendió

17. Frases breves, lenguaje simple, observando siempre la reacción

18. Adopte el marco de referencia de su interlocutor (empatía)

19. Formule  preguntas vinculadas a su objetivo (que pueden contener sugerencias oculta), para dirigir la comunicación en el sentido deseado

20. Refuerce (dé “caricias positivas”) en forma auténtica

21. Ofrezca información útil sin imponerla y en forma modesta 

22. Aplique su intuición aclarando que es sólo una hipótesis
23. Reconozca sus errores pero manteniendo su autoestima

24. Permanezca fiel a sus Valores

25. Manténgase en la Posición Existencial Realista (“Yo estoy bien, Tú estás bien”)
26. A la gente en general le gusta más hablar y que la escuchen, que escuchar

27. El que escucha puede orientar o controlar el proceso mediante su realimentación
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10. “Psicología Positiva: Orígenes y perspectivas” (Conferencia)
Dr. Roberto Kertész – rkertesz@uflo.edu.ar
II  Congreso de la SOCIPEPS
Universidad Nacional de Asunción
“Construyendo la Psicología del Siglo XXI”
Asunción, 30 de septiembre al 2 de octubre de 2010
 

Conceptos similares a la Psicología Positiva de otros autores

1. Aristóteles: eudaimonia (término griego habitualmente traducido como felicidad)

2. Hans Selye: El eustress 

3. Víktor Frankl: El sentido de la vida

4. Michael Csikszentmihályi: El “fluir”

5. George Gazda: Habilidades de Vida y Habilidades Sociales

¿Qué es la Psicología Positiva?
(Algo más que “Don´t worry, be happy”)

1. Maslow (1954): La orientación de la psicología que coloca el énfasis sobre la creatividad y la Autorrealización, en lugar de la mera superación de síntomas psicopatológicos
2. Seligman (1998): El estudio de  las emociones placenteras, el desarrollo de las virtudes y la búsqueda de la felicidad. 
Jerarquía de Necesidades de Maslow

[image: image21.jpg]Jerarquia de Necesidades
(MASLOW)

F
3&
S
el
&

S RREAL!ZAC!ON

o STATUS/PODER ﬂ @
$§’ RECONOCIMIENTO

(4
S PERTENENCIA @

SEGURIDAD

5
&
O
s
§ mecs SRR




El concepto de Crecimiento Personal: (Desarrollo, Autorrealización, Psicología y Psicoterapia positivas)

Se crece cuando se encara algo nuevo o se mejora lo que se estaba  haciendo antes.

El concepto de crecimiento o desarrollo corresponde al Movimiento del Potencial Humano, que estudiaba a personas psicológicamente sanas o “auto-actualizadores”, en lugar de “enfermos mentales”

Surgió en la década del 50 en la costa oeste de los E.E.U.U., con énfasis en los recursos latentes de las personas (Maslow, May, Rogers, Perls, Bateson, Berne, Erickson y en Europa Frankl). El mismo coincide en el tiempo con los inicios del modelo computacional de la mente, la psicología cognitiva y sistémica y el concepto del aprendizaje social (social learning, Bandura y otros)

Diferencias entre Psicoterapia, Coaching y Capacitación

	PSICOTERAPIA
	COACHING
	CAPACITACIÓN Y COINSULTORÍA

	Se aplica a síntomas 

psicopatológicos o 

decisiones tempranas 

El modelo médico 

tradicional o de 

“enfermedad” actúa sobre un problema o síntoma que ya existe, y suele buscar en forma 

“retrógrada” sus orígenes en el pasado del cliente

-10


	Actúa sobre aspectos no desarrollados del cliente para emplear mejor su potencial 

(enfoque anterógrado, dirigido al futuro)

0                           +10
	Actúa sobre aspectos no desarrollados del cliente para emplear mejor su potencial 

(enfoque anterógrado, dirigido al futuro)




Alcances del Coaching: quiénes pueden realizarlo

· Además de los profesionales de la salud mental, extiende las técnicas de cambio (de información, actitudes o conductas), para  otros (abogados, contadores, educadores, etc.) tanto para el Coaching Personal como para aplicaciones específicas (liderazgo, finanzas, etc.)

· Excluye la atención de personas con trastornos psiquiátricos medianos a severos, a cargo de psiquiatras y psicólogos, pero el coach puede colaborar en la interconsulta con estos

· Las opiniones están divididas en cuanto al ejercicio de la psicoterapia y del coaching por el mismo profesional, si es psicólogo o médico
¿Qué es el Análisis Transaccional?

Los Estados del Yo: Padre, Adulto y Niño
[image: image22.png]



El Coaching Transaccional

Existen varios modelos de Coaching. Para el que denominamos Coaching Transaccional, hemos establecido los siguientes criterios: 

1. Validez científica

2. Objetividad

3. Posibilidad de evaluación y seguimiento de los avances

4. Lenguaje accesible

5. Diagramas visuales, propios del Análisis Transaccional

Además de los instrumentos del A. T., el modelo incluye otras disciplinas y cuestionarios de evaluación, que conducen del Estado Actual al Estado Deseado:

1. Esquema de Áreas de Conducta  y Roles Fundamentales

2. Toma de decisiones

3. Clarificación de valores

4. Decisión vocacional

5. Inteligencias Múltiples, etc.

El Esquema de Áreas de Conducta y Roles Fundamentales, 
esencial para la Psicoterapia y el Coaching Personal
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Recursos a utilizar

En su mayoría provienen de las técnicas de las Nuevas Ciencias de la Conducta

(Análisis Transaccional, Gestalt, Cognitiva - conductual, Ericksoniana y su derivación PNL, Imaginería, Manejo del stress, etc.), pero también de las teorías de: Toma de decisiones, Clarificación de valores, Dirección por  objetivos, Liderazgo, Competencias sociales, etc.

 ¿Cuáles instrumentos del Análisis Transaccional pueden aplicarse?

1. Transacciones principales entre coach y cliente: Adulto - Adulto; Padre Nutritivo - Niño Libre; Niño Libre - Niño Libre

2. Refuerzos sociales positivos o “caricias” condicionales por avances, pero también

     incondicionales cuando se logra un buen rapport.

3.  Se deben realizar en la Posición Existencial +/-, +/- (Yo estoy bien, Tú estás 

     bien) 

4.  El manejo del tiempo es en base a Actividad e Intimidad

5.  Al margen del área a la cual se dirigen las intervenciones, el Argumento y las 

     metas de vida son igualmente tomadas en cuenta

Principios a tener en cuenta
· 1. Es más importante escuchar y reflejar que hablar (tenemos dos orejas y una

          sola boca)

· 2. Empatía con el cliente para comprender sus motivaciones y rapport

· 3. Confianza en la capacidad de autosuperación del cliente (y propia)

· 4. Es posible superar los mandatos del Argumento de vida

· 5. Siempre es necesario el apoyo pleno del coach

Autorrealización

Aristóteles diferenció el Potencial (lo que está latente en el ser humano) del Acto (lo que realizó), por ejemplo: el Potencial del niño es llegar a ser adulto, el Acto es la existencia del adulto.

La Autorrealización consiste en el desarrollo y la expresión de nuestras capacidades

latentes, acordes a nuestra Misión e Identidad como seres humanos únicos y los Valores superiores, también definidos como espirituales.

Autorrealizacion: Los 4 cuadrantes:

	III

Alto contenido

Baja ejecución

(Soñadores)


	IV

Alto contenido

Alta ejecución

(Autorrealizadores)



	I 

Bajo contenido

Baja ejecución

(Subdesarrollados)
	II

Bajo contenido

Alta ejecución

(Trabajólicos)





Autorrealización:
Posiciones Existenciales y Aceptación incondicional


11. “Inteligencias Múltiples y Decisión Vocacional”

Dr. Roberto Kertész

IIo. CONGRESO NACIONAL Y Io. INTERNACIONAL DE EDUCACIÓN

3-5 de Octubre de 2002

Córdoba, Argentina
RESUMEN

Palabras clave: Inteligencias múltiples, habilidades, vocación

Planteo del problema:

Sobre la base de la bibliografía actual y de estudios realizados por los autores en el Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM) y la Universidad de Flores con varios centenares de jóvenes y adultos, hemos determinado 5 factores de mayor relevancia para la decisión vocacional:

1. Intereses y preferencias

2. Tipos de inteligencia (habilidades autoasignadas)

3. Expectativas familiares conscientes e inconscientes del Argumento de vida

4. Principales modelos de rol profesional en la infancia y adolescencia

5. Posibilidades que ofrece o consideran que ofrecerá el mercado

El presente estudio exploratorio se restringe al segundo factor, si bien éste interactúa con todos los restantes. 

Obviamente, tanto la elección de la carrera como el aprendizaje efectivo de la misma y el éxito profesional dependen de los “programas mentales” requeridos, vinculados con los 5 factores mencionados.

Las preguntas que nos formulamos fueron:

1. ¿La percepción que cada persona tiene acerca de sus tipos de Inteligencia/ habilidades (skills), es realmente uno de los factores esenciales para la elección de la carrera? 

2. Si así fuera, ¿un conocimiento más objetivo de los mismos permitiría a la persona realizar una elección más efectiva? 

3. ¿Existe una correlación significativa entre los puntajes autoasignados y el éxito en el ejercicio profesional? 

Para responder a estas preguntas, hemos aplicado el Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples (CAIM) de R. Kertész  a un grupo de estudiantes del 1er. Año de varias carreras de la Universidad de Flore s, así como a otras muestras, de profesionales

En este trabajo sólo informaremos sobre los resultados preliminares, los fundamentos teóricos de la investigación y las características del Cuestionario aplicado, omitiendo

el tratamiento estadístico de los datos por razones de espacio.

1. Introducción al concepto de Inteligencias Múltiples

Tradicionalmente-y en la actualidad- en la gran mayoría de las instituciones educativas se tiende a valorar preponderantemente a dos tipos de Inteligencia, que Howard Gardner (1983) denominó Lógico/ Matemática y Verbal/ Lingüística. 

En consecuencia, las personas que no se destacan en estos aspectos, tenderán a ser discriminadas y  sus potenciales de otro tipo limitados, tanto en el aula como en su vida. En general, famosos deportistas (como Maradona en su buena época), artistas o líderes demostraron capacidades superiores en su sociedad, a pesar de una escolaridad mediocre o insuficiente. Pero Gardner también objetó otras dos suposiciones: que la cognición es unitaria y que los individuos pueden ser descriptos con precisión  en cuanto a su “inteligencia general” mediante tests cuantitativos.
Definición  de “inteligencia” según Gardner (1993)

En lugar de adjudicarla al puntaje logrado en un test determinado, la considera, 

con un enfoque fuertemente pragmático y cultural: 

a) La capacidad de resolver problemas de la vida real;

b) La capacidad de descubrir y generar nuevos problemas a ser resueltos;

c) La capacidad de generar productos y servicios valorados en la propia cultura

Dicho autor estableció que, aunque todos poseemos toda la gama de “inteligencias”, cada individuo demuestra diferentes niveles y combinaciones de las mismas.

Adicionalmente, fijó algunos criterios fundamentales para poder llamar “inteligencia” a una capacidad o talento. Entre ellos, mencionaremos los siguientes:

1. Que pueda ser coartada por una lesión cerebral

2. Que posea una historia evolutiva, la cual es atravesada por el individuo en su desarrollo, en condiciones más o menos favorables de educación y apoyo ambiental;

3. Que sea observable en poblaciones especiales, como los autistas, los idiotas savants o los niños prodigio.

4. Que muestre evidencias de localización cerebral (ejemplo: lo Visual/ Espacial en la corteza occipital)

5. Que pueda ser codificada en un sistema de símbolos (p.ej., el lenguaje, las imágenes o las matemáticas)

Con estos y otros criterios, propuso inicialmente 7 tipos de las “Inteligencias Múltiples”, con un enfoque transcultural:  

1. Verbal/ Lingüística: la capacidad para pensar en conceptos y palabras, y emplear el lenguaje para expresarse y comprender significados complejos.

Presente en escritores, poetas, conferencistas, políticos y abogados.

2. Lógico/ Matemática: permite abstraer, calcular, cuantificar, considerar hipótesis y propuestas, realizar operaciones matemáticas, extrapolar las consecuencias probables de nuestras decisiones. Predomina en científicos, contadores, ingenieros, licenciados en sistemas.

3. Visual/ Espacial: habilidad para pensar en imágenes tridimensionales y operar con las mentales (internas), crear y transformar las externas, orientarse en el espacio, manejo de diseño y colores. En arquitectos, artistas plásticos, pilotos, cirujanos.

4. Corporal/ Kinestésica: habilita para manipular objetos y controlar al propio cuerpo en movimientos de alta exigencia y precisión. En atletas, bailarines, actores, cirujanos. No tan valorada en Occidente como lo cognitivo; sin embargo, es esencial para la supervivencia, así como para la autoexpresión.

5. Musical/Rítmica: necesaria para percibir, retener  reproducir y crear  sonidos de todo tipo; su altura, timbre y ritmo. Presente en músicos, compositores, directores de orquesta, críticos musicales, pero también en actores y políticos.

6. Intrapersonal: el conocimiento de sí mismo, la autoevaluación, la percepción de los propios pensamientos, imágenes, emociones y sensaciones, y su aplicación para la planificación y control de la vida del individuo. Desarrollada en psicólogos, filósofos, teólogos, algunos escritores autobiográficos.

7. Interpersonal: comprensión de los demás, comunicación e interacciones efectivas. Evidente en docentes, psicólogos, líderes en general, actores, vendedores y políticos.

Así como la cultura occidental ha comenzado relativamente recientemente a aceptar la integración de mente, cuerpo y ambiente, está reconociendo cada vez más la importancia de establecer relaciones humanas satisfactorias. Esto se entiende especialmente como producto de la disminución del autoritarismo en las diversas instituciones. Es muy raro que un educador golpee actualmente a un alumno con dificultades de comprensión o trastornos de conducta, y como se espera que coadyuve en el desarrollo de la personalidad de sus discípulos, así como su individualidad y creatividad, requerirá cada vez mayores habilidades interpersonales (social skills: Gazda, 1982). Algo similar ocurre con los directivos, al constatarse el mayor rendimiento de los equipos de trabajo y la delegación del poder (Dolan y Martín, 2000). 

En  la práctica se observa que determinada tarea o profesión requiere una combinación de varios tipos de Inteligencia. O, más bien, de las sub-inteligencias específicas requeridas. Sería un ejercicio altamente valioso determinar cuáles deben coadyuvarse para ejecutar determinada tarea exigente, para capacitarse en cada una de ellas. Por ejemplo, una intervención quirúrgica requiere sub-inteligencias Visuo-Espaciales, como la memoria visual de las estructuras anatómicas, Corporal/ Kinestésicas como la habilidad manual con el instrumental, y Lógico/ Matemáticas para el monitoreo de los signos vitales y la toma de decisiones en la operación.  

1. El Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples (CAIM)

Fue creado por el autor de este trabajo en 1996 para su aplicación inicial a estudiantes de la Universidad de Flores. La primera versión, con sólo  4 variables o sub-inteligencias, fue tomada a 219 alumnos de 1er. Año, en 1997 por una de las docentes. La consigna para el llenado fue la siguiente: “Marca con un puntaje entre 0 (ninguna eficacia) y 10 (máxima eficacia), la forma en que te desempeñas en las siguientes actividades (o sub-inteligencias)       

Como numerosos sujetos manifestaron que las 4 sub-inteligencias no cubrían una gama suficiente de las mismas dentro de cada tipo de Inteligencia, desechamos los puntajes hallados y decidimos ampliar su número a 10, para mayor validez del  Cuestionario. Solamente calificamos que los puntajes más bajos correspondieron a la Inteligencia Musical/Rítmica (aunque sobre sólo 4 sub-inteligencias)

En todas las poblaciones estudiadas, inclusive en casos individuales del Instituto Privado de Psicología Médica, puede explicarse esto adjudicándole el mayor peso en lo genético y por el escaso porcentaje de personas que estudia música. 

Por otra parte, en nuestra experiencia clínica con varios miles de pacientes, hemos observado que las Inteligencias personales (Intra- e Interpersonal) son las menos genéticas y que por ello, las que más responden a la capacitación y psicoterapia, que en nuestro enfoque primordialmente grupal.

En el desglose por carrera observamos algunas diferencias notables, en cuanto a las medias generales, como por ejemplo en el caso de Administración, aunque con sólo 3 casos, el promedio en Interpersonal, en relación a las medias, es de 78, igual a la de Psicología. En esta última se supone que las habilidades sociales previas al ingreso a la universidad serían mayores, por ejemplo, que en Act. Física y Deporte, lo cual se cumple, siendo el promedio de ésta de 75. Pero en Derecho, la muestra de 27 casos, que puede ser significativa, se adjudica un puntaje de 79 como media, aún mayor al de Psicología. Sorprendentemente, los dos alumnos de Psicopedagogía sólo arrojan una media de 68, pero esto puede deberse a otros factores, como una baja autoestima, fallas de la administración de la prueba, realmente carencia de un  nivel apropiado en esta variable que por eso motiva para la carrera, etc. 

Un estudio más preciso requeriría tabular cada sub-inteligencia por separado y además, disponer de más tiempo para la administración del Cuestionario, para  permitir el intercambio verbal con cada participante, a fin de incrementar la validez de su autoevaluación. A su vez, esta  presupone un adecuado grado de Inteligencia Intrapersonal! 

Adicionalmente, el tiempo otorgado para la actividad (1 hora aproximadamente), no fue suficiente para un análisis más profundo para la autoasignación de puntajes, y ante el límite de tiempo un buen número de estudiantes pudo haber tendido a calificarse más “hacia arriba” que “hacia abajo” para terminar la tarea y continuar con su asignatura. 

Hubiera sido también interesante volver a aplicar el Cuestionario a los mismos alumnos en su último año y comparar los puntajes, luego de haber recibido educación específica para sus respectivas carreras Es también posible que los que desertaron, lo hayan hecho en parte debido a sus limitaciones en algunas de las capacidades claves para la comprensión de las materias y las situaciones de examen. En este sentido, el test puede ser predictivo del abandono de la carrera. 

A continuación, describiremos dos grupos de profesionales, uno de ellos uruguayo y el otro brasileño. Esto nos permitirá considerar posibles variaciones transculturales, acorde al enfoque de Gardner, sólo como una aproximación, por cuanto harían falta poblaciones más numerosas para extraer conclusiones válidas.

Tabla II: Medias de los resultados totales de 5 profesionales uruguayos que ocupan puestos directivos de alto nivel (junio de 2000)

Intrapersonal  =   79,4    

Interpersonal    =   80     

Verbal/Linguística =   84,2  

Visual/Espacial = 58,8        

Lógica/Matemática  = 79,8     

Musical/Rítmica  =  54,6   

Corporal/Kinestésica = 56

Los Cuestionarios fueron enviados al instructor (Kertész) luego de un curso de formación en Montevideo con 22 participantes, sólo por estos 5 profesionales exitosos. Dos de ellos eran psicólogas, uno ingeniero, una contadora y una abogada.

Aunque la muestra es muy reducida, los resultados son muy significativos (aunque no hemos realizado su análisis estadístico para este trabajo).

Todos ellos relataron  la necesidad de un elevado nivel de formación para el liderazgo y las comunicaciones efectivas, lo cual se evidencia en los elevados puntajes para lo Verbal/ Lingüístico (84,2) y lo Lógico /Matemático (79,8). Además, durante el curso demostraron estas habilidades en sus intervenciones. También son altos los referentes a las Inteligencias personales (79, 4 y 80). En cambio, sus puntajes se desploman para lo Musical/ Rítmico (54,6) y lo Corporal /Kinestésico (56). Ninguno de ellos realizaba actividades físicas.

En caso de confirmarse estos datos en muestras mayores de profesionales de éxito,

constituirían una respuesta afirmativa a nuestra tercera pregunta, incluida en el Resumen de este trabajo, y señalando que sería recomendable obtener una descripción de las sub-inteligencias específicas requeridas para determinadas tareas, y luego capacitar a los profesionales o futuros profesionales en las mismas. Esto es posible mediante la descripción de funciones de estas posiciones y entrevistas personales con sus ocupantes.

Un caso particular es el de la computación, cuyo dominio combina variables de las

Inteligencias Verbal/Lingüística y Lógico/Matemática para manejo de textos, y Visual/ Espacial para diseños.

Personas de cierta edad que no han ejercitado estos tipos de habilidades se nos han

presentado como verdaderos “cibernofóbicos”. En cambio, los niños y adolescentes, que
además de presentar menores resistencias a lo nuevo, están recibiendo formación en el aula, como las matemáticas, afín al manejo de ordenadores.

Además, se nos ocurre que si los 5 profesionales de la muestra tuviesen el infortunio   

de que el avión que los transporte caiga en la selva amazónica, tendrían severos riesgos para la supervivencia, por lo bajo de su Inteligencia Musical/ Rítmica (para enviar señales de pedido de auxilio por tambores) y de la Corporal/ Kinestésica (para 

trasladarse, construir refugios o luchar contra atacantes!   

Tabla III: Medias de los resultados totales de 24  profesionales brasileños, 

asistentes al XVIII Congreso Brasileño de Análisis Transaccional (octubre   

de 2001)

Intrapersonal = 76    

Interpersonal = 71 

Verbal/Lingüística  = 80    

Visual/Espacial  = 70

Lógica/Matemática  = 75    

Musical/Rítmica  = 67     

Corporal/Kinestésica  = 75

Dos eran médicos, otros tres docentes y los restantes 19, psicólogos. Los valores asignados a las tres primeras Inteligencias, más vinculadas con sus profesiones, son más bajos que los de los directivos uruguayos, lo cual puede ser explicado por la alta calificación que exigen sus posiciones... para alcanzarlas y mantenerlas.                 

Un dato sugestivo: la Musical/Rítmica y la Corporal/Kinestésica son muy superiores

a los datos uruguayos. ¿Se deberá esto al gusto generalizado de los brasileños por la

música y la danza? O es sólo un artefacto causado por la limitada muestra? 

El autor de este trabajo condujo un taller de 3 horas sobre Inteligencias Múltiples e interrogó personalmente uno por uno a los participantes, lo cual sin duda contribuyó a la validez de las autoasignaciones. Aunque disponemos de más datos, incluyendo varios colegios secundarios de Buenos Aires, aquí no podemos extendernos, pero la investigación continuará con el objeto de responder a las preguntas formuladas en el resumen.
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12. Los siete factores de la decisión o redecisión vocacional:

El rol de las Inteligencias Múltiples
Lic. Cristina Stecconi, Investigadora de la Universidad de Flores

csteccon@uflo.edu.ar  y Dr. Roberto Kertész

1er. Congreso de Ciencias Sociales y Tecnología en Educación; 

Desafíos en Argentina 2003

Organizado por la Universidad de Flores y la

Universidad Tecnológica Nacional, Fac. Reg. Buenos Aires

2-4 de octubre de 2003
Palabras clave: Decisión vocacional, redecisión, 7 factores, Inteligencias Múltiples, Valores, Necesidades

En base a investigaciones del CIV (Centro de Información Vocacional y Desarrollo de Carreras de la Universidad de Flores, que dirige la Lic. Marta Longueira Puente), hemos detectado los 7 factores más importantes para decidir la carrera o profesión a seguir, así como para redecidirla o hasta escoger una segunda carrera. Dichos estudios son tema de la Tesis de Doctorado en Psicología de la Lic. Beatriz Labrit, Decana de la Facultad de Psicología y Ciencias Sociales, la autora de este trabajo y otros profesionales de la institución.

Aunque la decisión  se toma en la mayoría de los casos en la adolescencia, en otros ya desde muy pequeños el rumbo queda fijado. En éstos suelen primar las expectativas de la familia. En otros, una persona mayor define su futuro luego de haber recorrido buena parte de su vida adulta, cuando los hijos ya crecieron o ya teniendo una profesión, al surgir nuevos intereses.

Los siete factores mencionados son los principales por su influencia, pudiendo existir otros adicionales, e interactúan entre sí en formas que requieren mayores estudios.

Estos siete factores, en forma de pregunta, son:

1. ¿Qué me gusta?

(inclinaciones, intereses). A veces se refieren a un aspecto de una carrera, y a otros no, por ejemplo en Ecología podría atraer el cuidado de los animales o las plantas pero no las ciencias duras, las matemáticas o la físico - química, las que también son necesarias. El test que suele usarse en este caso es el S.O.V.I., Sistema de Orientación Vocacional Informatizado.
2. ¿En qué rindo mejor?

(aptitudes, habilidades) Uno de los instrumentos empleados en la Universidad de Flores para este fin es el Cuestionario de Autoevaluación de las Inteligencias Múltiples (CAIM) 
Introducción al concepto de Inteligencias Múltiples

En las instituciones educativas se tiende a valorar preponderantemente a dos tipos de Inteligencia, que Howard Gardner (1983) denominó Lógico/ Matemática y Verbal/ Lingüística. 

En consecuencia, las personas que no se destacan en estos aspectos, tenderán a ser discriminadas y  sus potenciales de otro tipo limitados, tanto en el aula como en su vida en general. Famosos deportistas (como Maradona), artistas o líderes, demostraron capacidades superiores en su sociedad, a pesar de una escolaridad mediocre o insuficiente. Gardner también objetó otras dos suposiciones: que la cognición es unitaria y que los individuos pueden ser descriptos con precisión  en cuanto a su “inteligencia general” mediante tests cuantitativos.

Definición  de “inteligencia” según Gardner (1993)
En lugar de adjudicarla al puntaje logrado en un test determinado, la considera, con un enfoque fuertemente pragmático y cultural, como:

a) La capacidad de resolver problemas de la vida real;

b) La capacidad de descubrir y generar nuevos problemas a ser resueltos;

c) La capacidad de generar productos y servicios valorados en la propia cultura

Dicho autor estableció que, aunque todos poseemos toda la gama de “inteligencias”, cada individuo demuestra diferentes niveles y combinaciones de las mismas.

Adicionalmente, fijó algunos criterios fundamentales para poder llamar “inteligencia” a una capacidad o talento. Entre ellos, mencionaremos los siguientes:

1. Que pueda ser coartada por una lesión cerebral

2. Que posea  una historia evolutiva, la cual es atravesada por el individuo en su desarrollo, en condiciones más o menos favorables de educación y apoyo ambiental;

3. Que sea observable en poblaciones especiales, como los autistas, los idiotas savants o los niños prodigio.

4. Que muestre evidencias de localización cerebral (ejemplo: lo Visual/ Espacial en la corteza occipital)
5. Que pueda ser codificada en un sistema de símbolos (p.ej., el lenguaje, las imágenes o las matemáticas).

Con estos y otros criterios, propuso inicialmente 7 tipos de las “Inteligencias Múltiples” con un enfoque transcultural:  
1. Verbal / Lingüística: la capacidad para pensar en conceptos y palabras, y emplear el lenguaje para expresarse y comprender significados complejos.

Presente en escritores, poetas, conferencistas, políticos y abogados.
2. Lógico / Matemática: permite abstraer, calcular, cuantificar, considerar hipótesis y propuestas, realizar operaciones matemáticas, extrapolar las consecuencias probables de nuestras decisiones. Predomina en científicos, contadores, ingenieros, licenciados en sistemas.
3. Visual / Espacial: habilidad para pensar en imágenes tridimensionales y operar con las mentales  (internas), crear y transformar las externas, orientarse en el espacio, manejo de diseño y colores. En arquitectos, artistas plásticos, pilotos, cirujanos.
4. Corporal / Kinestésica: habilita para manipular objetos y controlar al propio cuerpo en movimientos de alta exigencia y precisión. En atletas, bailarines, actores, cirujanos. No tan valorada en Occidente como lo cognitivo; sin embargo, es esencial para  la supervivencia, así como para la autoexpresión.

5. Musical / Rítmica: necesaria para percibir, retener  reproducir y crear  sonidos de todo tipo; su altura, timbre y ritmo. Presente en músicos, compositores, directores de orquesta, críticos musicales, pero también en actores y políticos.
6. Intrapersonal: el conocimiento de sí mismo, la autoevaluación, la percepción de los propios pensamientos, imágenes, emociones y sensaciones, y su aplicación para la planificación y control de la vida del individuo. Desarrollada en psicólogos, filósofos, teólogos, algunos escritores autobiográficos.
7. Interpersonal: comprensión de los demás, comunicación e interacciones efectivas. Evidente en docentes, psicólogos, líderes en general, actores, vendedores y políticos.

En la práctica se observa que determinada tarea o profesión requiere una combinación de varios tipos de Inteligencia. O, más bien, de las  sub-inteligencias específicas requeridas. Por ejemplo, una intervención quirúrgica requiere sub-inteligencias Visuo-Espaciales, como la memoria visual de las estructuras anatómicas, Corporal/ Kinestésicas como la habilidad manual con el instrumental, y Lógico/ Matemáticas para el monitoreo de los signos vitales y la toma de decisiones en la operación.  

El Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples (CAIM) fue creado por el Dr. Roberto Kertész  en 1996 para su aplicación inicial a estudiantes de la Universidad de Flores. La  primera versión, con sólo 4 variables o sub-inteligencias, fue tomada a  219 alumnos de 1er. Año, en 1997 por una de las docentes. Como numerosos sujetos manifestaron que las 4 subinteligencias no cubrían una gama suficiente de las mismas dentro de cada tipo de Inteligencia, se desecharon los puntajes hallados y decidió ampliar su número a 10, para mayor validez del  Cuestionario. En ese momento sólo descubrió que los puntajes más bajos correspondieron a la Inteligencia Musical/Rítmica.

Esto puede explicarse adjudicándole el mayor peso en lo genético y el escaso porcentaje de personas que estudia música. 
Un estudio más preciso requeriría tabular cada sub-inteligencia por separado y además, disponer de más tiempo para la administración del Cuestionario, para permitir el intercambio verbal con cada participante, a fin de incrementar la validez de su autoevaluación. 

Exponemos a continuación los puntajes obtenidos mediante el CAIM, correspondientes a estudiantes del 1er. año de la Universidad de Flores de Buenos Aires, postulantes a ingresar a nuestra Universidad en la Subsede Comahue en Cipolletti y alumnos de escuelas secundarias de Capital Federal y la Provincia de Buenos Aires de 4º y 5º año, así como algunas correlaciones posibles de dichos puntajes con la elección vocacional.

En el desglose por carrera observamos algunas diferencias notables, como por ejemplo en el caso de Administración, el promedio en Interpersonal se eleva de 75,2 a 78 y en Visual/Espacial de 69, 8 a 75.No disponemos de datos en esta etapa para explicar estas diferencias, por lo cual nos limitaremos a describirlas. Un estudio más preciso para este fin requeriría tabular cada sub-inteligencia por separado, y además, disponer de más tiempo para la administración del Cuestionario, para un intercambio verbal con cada participante, a fin de incrementar la validez de su autoevaluación, la cual presupone un alto grado de Inteligencia Intrapersonal! Posiblemente, el tiempo otorgado para la actividad (1 hora aproximadamente), no fue suficiente para un análisis más profundo para la autoasignación de puntajes, y ante el límite de tiempo un buen número de estudiantes pudo haber tendido a calificarse más “hacia arriba” que “hacia abajo” para terminar la tarea y continuar con su asignatura. 
Hubiera sido también, interesante volver a aplicar el Cuestionario a los mismos alumnos en el 4º o 5º Año y comparar los puntajes, luego de haber recibido educación específica para sus respectivas carreras Es también posible que los que desertaron, lo hayan hecho en parte debido a sus limitaciones en algunas de las habilidades claves para la comprensión de las materias y las situaciones de examen. En este sentido, el test puede ser predictivo del abandono de la carrera.

VALORES MEDIOS DEL CAIM EN PROFESIONALES BRASILEÑOS (2001) N= 24

Dos eran médicos, otros tres docentes y los restantes 19, psicólogos. Los valores asignados a las tres primeras Inteligencias, más vinculadas con sus profesiones, son más bajos que los de los directivos uruguayos, lo cual puede ser explicado por la alta calificación que exigen sus posiciones... para alcanzarlas y mantenerlas. Un dato sugestivo: la Musical/Rítmica y la Corporal/Kinestésica son muy superiores a los datos uruguayos. ¿Se deberá esto al gusto generalizado de los brasileños por la música y la danza? ¿O es sólo un artefacto causado por la limitada muestra?
El coautor de este trabajo (Roberto Kertész) condujo un taller de 3 horas sobre Inteligencias Múltiples e interrogó personalmente uno por uno a los participantes, lo cual sin duda contribuyó a la validez de las autoasignaciones.
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3. ¿Qué me sugiere mi familia?
O qué esperan de mí, conciente o inconcientemente. “En general, los padres desean lo mejor para sus hijos Otras veces, influyen sobre ellos para que éstos realicen las propias inclinaciones de aquellos, continúen la empresa familiar o proyectan en los hijos sus propias limitaciones y temores. Eric Berne, creador del Análisis Transaccional reemplazó el concepto mágico de “destino”  por la noción científica de “Argumento de Vida”  y lo define como “Un plan o programa concebido en la infancia, en base a las influencias parentales y luego olvidado o reprimido, pero que continúa sus efectos”. Y el Argumento se forma porque el grupo familiar requiere que su descendencia se adapte a su marco de referencia. Con ese fin refuerza las conductas, pensamientos y emociones afines y castigando o reprimiendo las que no lo son. Entonces los niños intuyen lo que se espera de ellos y se ajustan lo mejor que pueden, incluso a costa de su bienestar, salud o hasta la propia vida, internalizando los mandatos parentales que serán los ladrillos del edificio argumental. En etapas posteriores, mantener ese argumento evita la incertidumbre que provocaría la toma constante de decisiones, ante las múltiples situaciones que se presentan. Además, mantiene la armonía con el grupo actual, ya que inconscientemente se eligen personalidades afines a los roles fijados en el argumento. Sea éste bueno o malo, brinda una orientación”  Kertész, R. et al. 2003)

4. ¿Qué valoro más?
Esto se indaga a  través de la Clarificación de Valores  mediante cuestionarios especiales, además de  la Escala de Necesidades de Maslow (Básicas, Seguridad, Pertenencia, Reconocimiento, Autorrealización). 
La Clarificación de valores


Es una propuesta muy conocida, desarrollada entre otros, por Sidney Simon, de la Universidad de Massachusetts. El objetivo es ayudar al educando a tomar contacto con aquello que actualmente constituye un valor para su vida, y ayudar a la persona a descubrir su propio sentido ético. El fin es afianzar estos valores, una vez reconocidos y aceptados, o bien cambiarlos, si carecen de consistencia. Este proceso implica tres momentos fundamentales:



	Elección libre
	Para que el educando llegue a una valoración positiva de algo,  para que lo prefiera, es necesario darle la oportunidad de que lo elija; ello supone una decisión de carácter personal

	Estimación
	Para que la valoración sea real, debe producirle satisfacción

	Coherencia en la acción
	Para que pueda considerarse que hay un valor presente, este debe incidir en la vida diaria


La clarificación de valores es un proceso progresivo personal que abarca toda la vida, pues a medida que el mundo cambia, y que nosotros cambiamos, es necesario tomar incontables decisiones. El educador puede aplicar como estrategia didáctica las preguntas clarificadoras que ayuden al educando a elegir sus valores, compartirlos y sopesar las consecuencias de una forma determinada de actuar.” Dr. Marco Antonio Benavides Duarte, Maestro de Filosofía, Director de Preparatoria del Colegio Benemérito de las Américas, en Agua Prieta, fue Coordinador General de Humanidades Argé. Revista Visión Educativa, Año I, Nº 4, setiembre de 2002 (Internet: www.sec-sonora.gob.mx/ve.ve4/34.html)

La Jerarquía de Necesidades Humanas de Maslow:

El psicólogo Abraham Maslow propuso una clasificación de las necesidades humanas, quizás una de las teorías de la motivación más importante, “la Pirámide de Maslow”. Según este psicólogo humanista, las necesidades del ser humano están jerarquizadas y escalonadas de forma tal que cuando quedan cubiertas las de un orden es cuando se empiezan a sentir las del orden superior. Los primeros dos niveles de Necesidades se consideran de orden inferior, y los siguientes tres niveles de orden superior, ya que no son importantes para la persona hasta que  puede aspirar a satisfactores internos de naturaleza psicológica. El primer escalón es el de las Necesidades Básicas: hambre, sed, abrigo, etc. Cuando tenemos  cubiertas las mismas, ascendemos  al segundo escalón de la Pirámide,  la Seguridad, en cuanto a  seguir teniendo cubiertas las necesidades Básicas en el tiempo. Esto se manifiesta en el ahorro, seguros de todo tipo, capacitación, etc. En el tercer escalón  se  busca la  Pertenencia a un grupo social, ligada a la aceptación incondicional y el afecto. Cuando el individuo está integrado en grupos sociales empieza a sentir la necesidad de obtener Reconocimiento de los demás. En este estrato Maslow incluye también a la Autoestima, Poder y Status. Finalmente, los individuos que tienen cubiertos todos estos escalones, llegan a la culminación o Autorrealización, donde expresan sus deseos de crear, cultivar lo bello, responder a desafíos y trascender a la comunidad (“escribir un libro, tener un hijo, plantar un árbol”). A pesar de esta tendencia ascendente descripta por este autor, el Argumento de vida (Berne, 1974) de determinados individuos puede generar excepciones, como en los artistas bohemios, que pasan privaciones en su buhardilla, o en científicos pioneros que descuidad su salud o vínculos sociales. Otros quedan tan fijados en su apego (Kertész, 2003) que no pueden ascender en la jerarquía.

Otro autor que realizó aportes fundamentales a la teoría de los valores fue Víctor Frankl (1971), que nos dirige hacia “significados superiores en la vida”.

5. ¿Quiénes fueron o son mis modelos?
Esto está presente en la infancia, adolescencia, y los mismos pueden ser familiares o extrafamiliares. Modelos de familiares cercanos o lejanos, docentes, vecinos, personajes históricos, políticos, mitológicos, profesionales conocidos, compañeros de estudio, etc.

6. ¿Qué eligen mis compañeros?
En la adolescencia es muy fuerte la influencia de los pares, y para no perder la pertenencia, muchos jóvenes siguen a sus compañeros, sin sopesar los otros factores. En esta etapa también tienen preponderancia los pares o modelos de rol con influencia social y con mucha frecuencia la elección de carrera es asignar liderazgo en otros, especialmente si se está indeciso o dependiente en algo. En general en estos casos la dedicación a la carrera no perdura, porque los otros factores no fueron considerados.

7. ¿Qué salida laboral tendré?
En el panorama de elevada desocupación de los últimos años es una variable de creciente influencia, si bien el ingresante a una carrera debe anticipar qué opciones presentará el mercado dentro de 4, 6 o más años. En la actualidad existen 130.000 universitarios desocupados en Argentina. En el contexto de incertidumbre en cuanto a logro y conservación de trabajo, ante estas cifras y con cambios acelerados tanto tecnológicos como sociales y económicos, es necesario generar varios escenarios posibles de futuro, en cuanto a la salida laboral. Esto varía  según el área geográfica en la cual se pretende trabajar (capital, interior o extranjeros). También se observa un incremento de los microemprendimientos a cargo de egresados universitarios, que anteriormente lograban los deseados puestos de trabajo en firmas medianas a grandes.
Además de estas 7 variables en personas adultas, casadas o con hijos repercuten otras, como las obligaciones familiares y la disponibilidad de tiempo, las distancias al lugar de estudio o las influencias del cónyuge.
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Resumen

Se expone la fundamentación del concepto de Inteligencias Múltiples de Howard Gardner, los criterios para ser consideradas como tales, su clasificación, el Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples (CAIM), algunos datos iniciales de su aplicación en la elección vocacional, el éxito laboral y futuras investigaciones a ser realizadas en la Universidad de Flores.
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Inteligencias Múltiples, Cuestionario de Autoevaluación (CAIM), elección vocacional, éxito laboral

1. Estado actual del conocimiento sobre el tema y marco teórico

Tradicionalmente y en la actualidad, en la mayoría de las instituciones educativas, en todos los niveles, se tiende a valorar exclusivamente o por lo menos, preponderantemente, a los tipos de Inteligencia que Howard Gardner denomina Lógico / Matemática y Verbal / Lingüística. Las personas que no se destacan en estos aspectos, tienden a ser discriminadas, lo cual tenderá a disminuir su autoestima y rendimiento. 

Sin embargo, otras carreras requieren principalmente otro tipo de habilidades adicionales, como el caso de Psicología, Diseño Gráfico o Actividad Física y Deporte. En este sentido, Gardner (1983) propuso la existencia de por lo menos otros 5 tipos de Inteligencia: Intrapersonal, Interpersonal, Visual / Espacial, Corporal / Kinestésica, Musical / Rítmica. 

A su vez, cada tipo de Inteligencia, es desglosable en un número de número de sub – inteligencias que describen aspectos diferentes de la misma. 

Inteligencia: Facultad intelectiva definida como la capacidad de adaptación a situaciones nuevas empleando los recursos del pensamiento.

Los tests de percepción de la inteligencia han puesto de manifiesto que entre diversos individuos pueden existir no sólo diferencias de grado, sino también de modo (tipo de inteligencia).

La define Howard Gardner como la capacidad de resolver problemas, o de crear productos, que sean valiosos en uno o más ambientes culturales. Facultad de conocer y comprender. Destreza, habilidad, experiencia.

Habilidad: Cada una de las acciones que la persona ejecuta con destreza y gracia. Dice Carol Carter en su libro "Orientación vocacional" acerca de las habilidades: "...la persona aprende a hacer algunas cosas sin tener que esforzarse mucho, otras  requieren de una lucha para desarrollarlas y de un trabajo continuo".

Decisión: Elección  entre diferentes alternativas; en este caso, entre determinadas carreras.
Dice Carol Carter  en su libro "Orientación vocacional" acerca de  las decisiones: "La vida es una serie de decisiones. Cuánto más sepa la persona de sí mismo, podrá elegir los caminos apropiados con mayor facilidad y rapidez y continuar en éstos".

Vocación:   Inclinación natural  de una persona  por un arte, profesión o determinado estilo de vida.

Cuando se tienen sospechas de que  los mejores estudiantes no son los máximos triunfadores ni en la vida personal ni en los negocios, es recomendable preguntarse qué está sucediendo en nuestra estructura educativa y qué podemos hacer para modificar la situación. Tal parece haber sido la situación que enfrentaron hace unos veinte años en la Universidad de Harvard cuando pusieron a Howard Gardner a la cabeza de una investigación acerca de la validez de la noción del uso de cociente intelectual (CI, IQ).
El resultado quedó plasmado en la obra de Howard Gardner Estructuras de la mente, La teoría de las inteligencias múltiples, Fondo de Cultura Económica, México, 1994, que ofrece una revisión integral del concepto de inteligencia a partir de la base psicobiológica de la actividad humana. Si bien la obra ve la luz en 1983, llega a la madurez en 1993 con la edición del décimo aniversario. 

Dice Gardner en el prólogo a la edición del  décimo aniversario: "Mientras trabajaba en Estructuras de la Mente, pensaba en el mismo como una contribución a mi propia disciplina de la psicología del desarrollo y, de manera más general, a las ciencias cognoscitivas y conductuales. Deseaba ampliar las nociones de inteligencia hasta incluir no sólo los resultados de las pruebas escritas sino también los descubrimientos acerca del cerebro y de la sensibilidad a las diversas culturas humanas".


La tesis central de la obra establece el hecho de que la actividad intelectual no se reduce a una sola facultad o tipo de habilidades sino que se trata, al menos, de 7 (siete) tipos de inteligencias específicamente diversas: lingüística, lógico-matemática, musical, espacial, kinestésico-corporal, intrapersonal e interpersonal. Gardner elabora prolijos criterios para establecer la especificidad de una inteligencia en relación con las otras.
PRIVATE
INTELIGENCIA VERBAL / LINGÜÍSTICA: Desarrollada especialmente por los poetas, novelistas, personas que hablan en público, abogados. Implica la habilidad para desarrollar procesos de comunicación. Se manifiesta cuando conversamos, discutimos, exponemos un asunto o cuando escribimos y leemos, o cuando escuchamos una explicación.

Competencias Intelectuales Básicas

· Convencer o ejercer influencia sobre los demás, utilizando la posibilidad de transmitir sus ideas con claridad y asimismo, de escuchar la de los demás. 

· Retener información estructurada. Dar y recibir explicaciones, las personas tienen la posibilidad de transmitir sus ideas con claridad y, asimismo, de escuchar las de los demás. 

· Reflexionar el empleo eficiente de la lengua hace más preciso y coherente el pensamiento. 

INTELIGENCIA MUSICAL / RÍTMICA: Habilidad para escuchar sensiblemente, reproducir una canción, discernir ritmo, timbre, tono. Utilizada por compositores, conductores, músicos. 
Este tipo de inteligencia surge a edades muy tempranas y se relaciona con su habilidad para percibir, distinguir, transformar y expresar formas musicales. Se manifiesta cuando ejecutamos un Instrumento, cantamos, escuchamos o componemos música. 

Competencias Intelectuales Básicas

· Distinguir las melodías o tonos. Los individuos discriminan con facilidad sonidos que son emitidos en frecuencias diferentes, sonidos que son capaces de ser agrupados de acuerdo a un sistema prescrito. 

· Identificar sonidos que alcanzan métricas complejas. 

· Discriminar el timbre o sonido de voces y/o instrumentos. 

· Expresar emociones y sentimientos mediante el lenguaje musical. 

INTELIGENCIA LÓGICA / MATEMÁTICA: Habilidad para calcular, cuantificar, resolver operaciones matemáticas, utilizada por científicos, logísticos, estadistas. Obviamente estas dos inteligencias son las más utilizadas en el colegio y las que se evalúan en los tests estandarizados. 
Se manifiesta cuando trabajamos con conceptos abstractos, argumentaciones o cuando ponemos en práctica nuestros pensamientos deductivo e inductivo.

Competencias Intelectuales Básicas

· Manejar una cadena de razonamientos que se presentan de diversas maneras, tanto en forma de supuestos como en proposiciones y conclusiones. 

· Establecer relaciones entre los aspectos que forman parte del razonamiento, así los individuos pueden darse cuenta de cómo es que interactúan los elementos de un planteamiento, proposición, etc. 

· Abstraer y operar con imágenes mentales o modelos de objetos, para utilizar imágenes, símbolos o series de símbolos que representan objetos. 

· Permite expresar un conjunto de hipótesis e inferir las consecuencias de cada una de ellas.

· Evaluar una situación, hecho o información antes de aceptarlo sin que se hayan demostrado su veracidad o certidumbre. 

INTELIGENCIA VISUAL / ESPACIAL: Habilidad para pensar en tres dimensiones, realizar imágenes mentales. Se destacan en esta inteligencia los escultores, cirujanos, arquitectos, pilotos. 
Este tipo de inteligencia se relaciona con la sensibilidad que tiene el individuo frente a aspectos como color, línea, forma, figura, espacio y la relación que existe entre ellos.

Competencias Intelectuales Básicas

· Percibir la realidad, apreciando tamaños, direcciones y relaciones espaciales. 

· Reproducir mentalmente objetos que se han observado. 

· Reconocer el mismo objeto en diferentes circunstancias; la imagen queda tan fija que el individuo es capaz de identificarla, independientemente del lugar, posición o situación en que el objeto se encuentre. 

· Anticiparse a las consecuencias de cambios espaciales, y adelantarse e imaginar o suponer cómo pueda variar un objeto que sufre algún tipo de cambio. 

· Describir coincidencias o similitudes entre objetos que lucen distintos; identificar aspectos comunes o diferentes en los objetos que se encuentran alrededor del individuo. 

INTELIGENCIA CORPORAL /  KINESTÉSICA: Habilidad para manipular objetos y las que involucran al cuerpo para resolver problemas. Los atletas, bailarines, cirujanos y artesanos desarrollan estas capacidades. 
                                    Competencias Intelectuales Básicas
· Controlar los movimientos del cuerpo, tanto de los segmentos gruesos (tronco, cabeza, brazos y piernas) como de los segmentos finos (dedos y partes de la cara). 

· Coordinar movimientos del cuerpo, formando secuencias (carrera, salto, danza, etc.) 
Transmitir, a través de sus movimientos, ideas, sentimientos, emociones, etc. 

· Facilidad para utilizar las manos en la producción o transformación de lo mismos. 

· Manejar instrumentos de trabajo (pincel, bisturí, reglas y computadoras).

INTELIGENCIA INTERPERSONAL: Habilidad de entender e interactuar efectivamente con otros: esta capacidad se da en líderes, en los profesores y maestros, en los psicólogos y en los padres. 
Se refiere a la posibilidad de identificar y establecer distinciones entre los estados de ánimo, temperamentos, motivaciones e intenciones de las personas que se encuentran alrededor. 

Competencias Intelectuales Básicas

· Evaluar adecuadamente las emociones, intenciones, y capacidades de los demás. Así es posible la identificación de la cólera, furia, alegría, etc., en quienes están rodeándonos.

·  Actuar correctamente según las normas establecidas; esto implica el respeto por los demás y la aceptación de los otros, lo cual hace posible la integración a la sociedad por parte de los individuos. 

INTELIGENCIA INTRAPERSONAL: Habilidad que desarrolla el conocimiento de uno mismo, sus emociones, sus sentimientos, la orientación de su vida. Se refiere a la posibilidad de acceder a la propia vida interior. Se le considera esencial para el autoconocimiento, que permita la comprensión de las conductas y formas propias de expresión. 

Competencias Intelectuales Básicas

· Reconocer sus propios estados de ánimo y sus sentimientos. 

· Manejar las emociones, intereses y capacidades propias. 

Todas las personas poseemos las 7 inteligencias en diversos grados, y las utilizamos en combinación entre ellas. 

2. Hipótesis.

¿Los puntajes que los alumnos se adjudican en el Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples influyen sobre la elección de carrera?

3. Objetivos generales y específicos

a) Generales: Establecer los puntajes de autoevaluación de las inteligencias múltiples en alumnos de diferentes carreras de la Universidad de Flores y otros sujetos incluyendo profesionales. 
b) Específicos: Determinar si existe una correlación significativa entre los puntajes autoadjudicados y la elección de carrera. Esto puede incluir un ítem específico de tipo de inteligencia, o una combinación de varios subtipos. 

4. Método y materiales: 

Computadora personal, programa Excel.

Método cuantitativo: Análisis Estadístico Simple de Variables. Autoaplicación del Cuestionario de Autoevaluación de las Inteligencias Múltiples, previa presentación por la encuestadora de la teoría de las mismas. Los ítems son llenados en forma individual, ítem por ítem, luego se les solicita a los alumnos que sumen y transporten sus resultados al gráfico final.

Se les promete devolver el cuadro final y los datos recogidos de la muestra total para comparar sus propios resultados. Duración estimada de la aplicación por grupo: 60 a 90 minutos.

Variable  independiente: El puntaje que cada alumno se adjudica en cada tipo de inteligencia en el Cuestionario
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14. "Inteligencias múltiples y habilidades sociales

para el facilitador de cambios"

Dr. Roberto Kertész
Para el éxito en nuestros diferentes roles, y siguiendo el modelo computacional de la mente, y el del aprendizaje social, necesitamos una serie de "programas mentales" o habilidades, que necesariamente dependen de las experiencias postnatales, aunque habitualmente se les atribuya un origen genético

Así, suele decirse que alguien “es torpe”, “es agresivo”, o “es sumiso”. Equivale, ya que uno es de cierta manera, que no se puede cambiar, como si fuéramos insectos totalmente programados, sin capacidad adquirir nuevos recursos.

Otra falacia frecuente, también ampliamente difundida, es la astrológica, afirmando que el momento del nacimiento tiene relación con la influencia de astros lejanos sobre nuestra personalidad.

Contrariamente a estos prejuicios indemostrables, los estudios científicos serios demuestran que el hombre nace con determinada herencia genética, pero la misma está restringida a "programas" que gobiernan nuestras funciones biológicas, y también algunos talentos naturales.

Nuestras investigaciones sobre las teorías de la Inteligencias Múltiples de Gardner (1992, Kertész, 1997, Labrit, 1999) señalan que entre los 7 tipos descriptos por ese autor, algunos son predominantemente heredados, mientras que otros responden al modelado ambiental.

La misma denominación de "inteligencias" puede ser discutida, si bien posiblemente Gardner empleó ese término para superar la limitación tradicional, que sólo tiene en cuenta a las capacidades Lógico / Matemáticas y Verbal / Lingüísticas, incluso en los tests escolares.

No sabemos con certeza cuánto existe de genético y cuánto de aprendido en cada una de ellas, pero nuestras entrevistas, evaluaciones y seguimiento de psicoterapia con varios centenares de sujetos señalan los siguientes datos preliminares, que pueden ser verificados con mayor precisión con métodos estadísticos, en cuanto a un continuo:

De acuerdo a lo antedicho, sería más apropiado denominar, por lo menos a las dos últimas Inteligencias, más bien como "habilidades" (skills, en inglés), y en especial a la Interpersonal.

Estos conceptos tienen una importancia fundamental para temas como la elección vocacional, la selección de personal, su reubicación, los estilos educativos y la realización del potencial de la persona.

Por ejemplo, si alguien aspira a un alto rendimiento en el arte o el deporte, y no cuenta con el potencial genético para ello, sólo podrá llegar a donde éste se lo permita. En estos casos recomendamos que los desarrolle como un hobby o un deporte para su salud y entretenimiento, y no como una profesión.

Existen modos sencillos para determinar el grado de estos talentos innatos, tales como pedir al individuo que entone unas notas que tocamos en el piano, repita un ritmo, o identifique cuáles acordes corresponden mejor a una melodía.
Y, en el área física, pruebas de destrezas específicas.

Desde ya que es posible incrementar el rendimiento en ambas áreas, pero consideramos que sin la dotación hereditaria, no se podrá acceder a la excelencia. Esto puede evitar severas frustraciones y dilapidación de recursos, orientándose al individuo a la ocupación donde pueda rendir el máximo posible, pero reservándole la posibilidad de disfrutar sus preferencias donde está menos dotado, en su tiempo libre.

Se puede disfrutar tocando un instrumento sin pretender ser Yehudi Menuhin o Charlie Parker, pintar como aficionado y hasta exponer, sin ser Picasso, y jugar al fútbol sin pretender emular a Maradona o a Pelé.

De acuerdo a la bibliografía disponible, confirmada por nuestras observaciones en miles de pacientes (o "clientes") en el Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM) desde 1970, los recursos sociales comienzan a adquirirse desde la más temprana infancia, se amplían en el jardín de infantes y el colegio, y en las experiencias diarias.

Incomprensiblemente, no se enseñan en forma sistemática en ningún nivel, excepto tal vez en algunas carreras terciarias o universitarias. Sin embargo, sería de enorme valor incluirlas entre las asignaturas de la escuela primaria y la secundaria. Esto ayudaría a prevenir muchos problemas de todo tipo: trastornos de conducta, como la violencia escolar y familiar, de comunicación, psicosomáticos, vinculados con la elección y relaciones de la pareja, la educación de los hijos, el manejo de conflictos, etc.

Habilidades sociales (social skills) y habilidades de vida (life skills)

Gazda (1982) distingue estos dos tipos de capacidades, todas ellas esenciales para la compleja vida contemporánea, y para las cuales necesitamos capacitamos lo mejor posible. Su dominio nos permitirá cumplir nuestras metas, como se refleja en los tipos de Argumento de Vida (Berne, 1972, Kertész et. al, 1997): 

1. Triunfadores: eligen libremente sus metas, las cumplen en forma ética y disfrutan del afecto.

2. Ganadores: sus metas fueron elegidas por sus padres u otras figuras parentales, y si bien las cumplen, no las disfrutan porque las sienten ajenas y les generan conflictos de identidad.

3. Trepadores: logran lo que quieren, pero en forma deshonesta y no son capaces de intimidad afectiva.

4. No ganadores: sólo llegan parcialmente a lo que desean, por limitaciones internas

5. Perdedores: fallan sistemáticamente en el logro de sus objetivos.
Potencialmente--en lo general, con ayuda psicoterapéutica adecuada todos pueden llegar a Triunfadores y a la autorrealización (Maslow, 1991)

Vamos a listar más abajo las principales habilidades sociales.

Entre las de vida--que tampoco figuran en el currículum educativo formal-- pueden mencionarse: 

· El cuidado del propio cuerpo, la salud, el stress positivo y negativo, la prevención de accidentes 

· La administración del tiempo

· El manejo del dinero

· La elección del lugar de residencia, el entorno ambiental

· Conocimientos legales y financieros mínimos

Las habilidades sociales

Un excelente libro sobre el tema (Bolton, 1979) las llama "people skills", que podría traducirse como "habilidades para la gente".

En este breve trabajo sólo enumeraremos las principales.

1. Conocimiento de sí mismo (Inteligencia Intrapersonal). Consultar sus 10 principales constituyentes en el Autotest de las Inteligencias Múltiples, CAIM (Kertész, 1997)

2. Comunicación efectiva. Incluye una serie de sub-capacidades, tales como:

2.1
La identificación con la otra persona, adoptando su marco de referencia

2.2
La empatía (sentir con el otro)

2.3
Escucha refleja (reflejar como un espejo lo recibido, pero con otras palabras, mediante la paráfrasis y juntamente con los signos de conducta no verbales (tonos de voz, gestos, expresión facial, movimientos, etc.)
2.4.
Capacidad de liderazgo (influencia sobre otros)

2.5.  Facilitación para la superación de resistencias al cambio y el crecimiento    

2.6.
Conducción de grupos y reuniones

2.7.
Apoyo para la toma de decisiones racionales y creativas y la solución de problemas

2.8.
Resolución alternativa de conflictos (mediación, arbitraje)

2.9
Fomento de la percepción y la comunicación de las emociones, y de las respuestas adecuadas a cada tipo de emoción

2.10
Entrenamiento en asertividad (defensa de los propios derechos, pero respetando los de los demás)

¿Cómo pueden adquirirse estos recursos?

Consideramos que hay sólo tres formas de aprender, pero que pueden combinarse:

1. Teórica

2. Por observación de otros

3. Práctica (ensayo y error, y correcciones del instructor o los pares)

1. Teoría para las habilidades sociales

Sugerimos estudiar la profusa bibliografía disponible, especialmente la referida a las nuevas ciencias de la conducta, que proveen herramientas muy efectivas:

Análisis Transaccional: en nuestra opinión, la escuela más clara y precisa para entender y describir las conductas propias y ajenas

Terapia Gestalt: muy apropiada para la toma de conciencia de las propias emociones y sensaciones y la comunicación con nuestras "partes internas".

Terapia Multimodal: al cubrir las 5 variables de la personalidad total, nos permite diagnosticar y planear estrategias de cambio en forma integral

Programación Neurolingüística: útil para las comunicaciones internas e interpersonales 

Cognitivo-conductual: conecta los pensamientos con los comportamientos, y explica cómo reforzar los deseados y extinguir los indeseados

Psicodrama: permite representar los diferentes roles y estados del Yo, y prácticas para futuros intercambios sociales

Observaciones de modelos de rol:

El instructor o facilitador de seminarios formativos, el psicoterapeuta grupal, jefes o familiares efectivos en la infancia

Prácticas sociales

Lo experimentado en nuestra vida diaria no es garantía de cambios positivos, porque muchos no aprenden de sus experiencias y siguen repitiendo los mismos errores, echando la culpa a los demás, a la mala suene, al destino o al horóscopo.

Para una óptima formación recomendamos los seminarios vivenciales, o grupos de psicoterapia, donde el feedback (retroalimentación de los mensajes que emitimos, aprendiendo de las consecuencias de nuestras conductas).

No existen cambios sólidos ni duraderos sin sentir emociones en el proceso.

Los programas de la Carrera de Psicología de la Universidad de Flores incluyen estas técnicas, por lo cual sus egresados se hallan en buenas condiciones para su capacitación como facilitadores, trabajando tanto con pacientes con problemas psicopatológicos, como con personas sin estos problemas, que requieren distintos tipos de capacitación.

La formación psicosocial que ellos pueden brindar debe integrarse con la capacitación para el desarrollo de los distintos emprendimientos. Este enfoque interdisciplinario y en equipos, es parte de la declaración de la Misión de esta Universidad.

El modelo "P. A. L. T." de empresas familiares (Kertész, 1995)

Es un esquema integrativo y sencillo, que cubre las principales áreas de cualquier empresa, incluyendo las Pymes en general y las de propiedad y/o conducción familiar (alrededor del 86% en nuestro país).

En el caso de los negocios de familia, los factores Psicológicos suelen tener mayor relevancia que en otros tipos de emprendimientos, y requieren respuestas apropiadas para su especial dinámica. El Instituto Argentino de Empresas Familiares (INAREF), fundado en 1994, ha realizado diversas actividades para a estas firmas, colaborando con instituciones como la Confederación General del Trabajo de la Capital, el Centro Pymes del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, el Consejo Profesional de Ciencias Económicas de la Capital, etc. en un todo acorde a la Misión de la Universidad de Flores, a la cual está afiliado.
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15. Creencias Potencializadoras y Limitantes y las Presuposiciones

Dr. Roberto Kertész- rkertesz@uflo.edu.ar

Febrero de 2011

Definiciones de las entradas 

Son ideas, interpretaciones de los hechos- basadas en referencias sensoriales (datos que nos llegan por los sentidos, sobre eventos internos o externos). Suelen estar ligadas a alguna emoción y cuanto más lo estén, más resistentes serán a los cambios. También son calificables como "profecía de autocumplimiento": si creemos en algo, vamos a tender a actuar de forma que quede verificado.

También son definibles como generalizaciones a partir de experiencias determinadas, las cuales luego atribuimos a situaciones futuras, Ejemplo: he soltado varios objetos y han caído, por consiguiente los que suelte en el futuro seguirán cayendo. (Parece que a Newton se la cayó una manzana desde un árbol y eso le ayudó a descubrir la Ley de la Gravedad, aunque éste ya no es estrictamente vigente desde el punto de vista de la física cuántica.

Las creencias corresponden al método inductivo en la investigación, mientras que el deductivo se basa en premisas universales, de las cuales luego extraemos conclusiones sin añadir nada nuevo.

Ejemplo: Todos los hombres son mortales---Juan es hombre, luego es mortal.

¿Cómo se forman las Creencias?

	Referencias Sensoriales (de los 9 sentidos, de sensaciones y emociones)
	Datos (información procedente de las experiencias), de otras personas y de procesos internos
	Entran como input a través de los 3 mecanismos de Distorsión, Omisión y Generalización
	Se forma la Creencia


Las creencias son las reglas que gobiernan nuestras decisiones. Son las mejores descripciones posibles que pudimos producir de nosotros mismos, de los demás y del mundo; sobre nuestras relaciones, lo que es posible y lo que somos capaces de hacer.

También pueden definirse como generalizaciones basadas en nuestras experiencias pasadas. En este sentido, corresponden al método inductivo, que toma uno o varios hechos y luego los aplica a futuras situaciones similares.

En este sentido, funcionan como profecías de autocumplimiento.

Por ejemplo, si una mujer tuvo una madre que sufrió con el propio padre y su marido, puede transmitirla a su hija, que a su vez fue maltratada por su papá, que "todos los hombres son iguales".

Como las creencias están para ser cumplidas, (¿si no, para qué sirven?), la hija tenderá a involucrarse con hombres que confirmen el mensaje materno y su propia historia como hija. Con unos cuantos casos, la idea queda reforzada y difícilmente cambie porque alguien quiera corregirla. Es una sobre-generalización, por pretender abarcar a todos los elementos de una clase. En este caso, a todos los ejemplos que conozca de la clase "hombres".

Hasta si le presentan un hombre con conductas positivas, le buscará todos los defectos posibles o se portará con él de un modo que elicite lo peor de él. Así, seguirá congruente ella con la influencia de su mamá y su propia experiencia infantil.

El cambio de las creencias casi siempre debe producirse dentro de la persona que las detenta, porque fue quien las generó. En el trabajo sobre “Cambio cognitivo; Las 22 técnicas” presentamos algunas opciones para ello. En realidad, son decisiones que serán redecididas por quien las decidió en su momento... y generalmente fue la mejor decisión que puedo tomar en ese contexto, para poder seguir funcionando en el mismo.

Entonces, las creencias nos proveen la información necesaria para tomar decisiones, que luego llevaremos a la acción. El problema está en la tendencia a confundirlas con la realidad que representan. Como lo dijo Alfred Korzybski, “el mapa no es el territorio”. Una cosa son los datos de la realidad, que percibimos a través de nuestros 5 sentidos, y otra la interpretación que hacemos de los mismos. Como lo dijo Epícteto, filósofo y esclavo griego de los romanos en el año 7o DC., "No es el hecho sino cómo lo percibes lo que importa".

Las Creencias pueden ser Limitantes (las que no se ajustan a la realidad y nos quitan opciones) o Potencializadoras (realistas y que añaden opciones).

A continuación, presentaremos una lista de Creencias Potencializadoras que denominamos Presuposiciones, un tipo de creencias calificables como pre-conceptos previos a las acciones y no como verdades o datos.

A través de las mismas se asume algo respecto a una situación desde el propio mapa del mundo. Las presuposiciones inadecuadas son probablemente las formas más frecuentes de distorsión en la comunicación, cuando son inadecuadas y no suelen aparecer directamente en la estructura superficial del lenguaje. Es decir, en las descripciones abstractas.

Otra definición: "Las presuposiciones son interpretaciones acerca de la realidad que determinan el tipo de decisiones que tomamos ante los diferentes acontecimientos de la vida.

A continuación, presentamos un cuadro con un listado de 23 presuposiciones adecuadas, con las correspondientes conductas y polaridades negativas.

	PRESUPOSICIÓN POTENCIALIZADORA
	APLICACIONES
	PRESUNCIÓN LIMITANTE

	1. La gente responde en base a su experiencia y no a la realidad
	En segunda perspectiva, respetar las creencias y valores de los demás, manteniendo las propias
	Creer que uno posee la única verdad y pretender que los demás lo admitan

	2. Es mejor tener opciones que no tenerlas. En este caso la decisión ya está tomada
	Tender a aumentar las opciones propias y ajenas
	Pretender eliminar las opciones ajenas aunque no afecten los intereses de Ud. o de otros


	3. Cada uno usa la mejor opción de que dispone en un momento dado
	Aceptar sus acciones como las mejoras a su alcance en cada momento y que son producto de su educación

Nadie vale más que otros pero se puede disponer de mejores programas mentales
	Pensar que uno es superior a los demás y condenar las decisiones ajenas

	4. Toda conducta tiene un objetivo
	Elegir y decidir objetivos bien planteados, para inducir también buenos resultados en los demás
	Decidir por impulso sin metas  racionales. No averiguar lo que los otros desean o necesitan

	5. Toda conducta o síntoma tiene una intención positiva
	Reconocer la intención positiva subyacente a nuestros errores y los de otros
	Considerarse a si mismo o a otros defectuosos o malos

	6. La mente inconsciente equilibra y completa a la conciente. No tiene malas intenciones
	Entender la mente inconsciente como reservorio rico y bien intencionado de recursos
	Creer que la gente es esencialmente mala y que reprimen sus conflictos en su inconsciente

	7. El significado de la comunicación es el resultado que produce en los demás
	Hacerse responsable por las respuestas que provocamos y atender al feed-back (devolución) verbal o no verbal que nos envían
	Creer que cuando se comunica no es comprendido, es falla de los demás

	8. No existen fracasos sino resultados y aprendizajes
	Aprender de nuestros errores
	Criticarnos o criticar a otros sin rectificar los errores 



	9. Disponemos de todos los recursos que necesitamos o los podemos generar
	Ampliar los recursos propios e invitar a los demás a hacerlo
	Depender de los demás para motivación, conocimiento o aprobación. Creer que la educación es una simple transferencia de conocimientos del que sabe al que no sabe



	10. La mente y el cuerpo forman un solo sistema con diferentes expresiones
	Cuidar nuestros pensamientos y cuerpo superando pensamientos, imágenes y ambiente tóxicos
	Usar fármacos para todos los problemas fisicos y mentales o pretender curar enfermedades físicas por medios puramente mentales

	11. la información es procesada a través de nuestros sentidos
	Aceptar que nuestros sentidos fijan los limites de nuestro mundo
	Si no veo o no hago algo, no existe

	12. Modelar o imitar conductas exitosas de otros ayuda a la excelencia
	Buscar la mejora constante y modelos para la misma, así como modelar o imitar nuestros propios modelos de excelencia para otros contextos
	Creer que todo es genético o heredado y que no puede copiarse o desarrollarse. Competir o envidiar, en lugar de emular

	13. Si quiere comprender y aprender, actúe
	El ensayo y error nos ayuda a ampliar nuestros límites y analizar nuestras creencias
	Blasonar creencias ideales que nunca se ponen en práctica

	14. Concéntrese en resultados en lugar de esfuerzos
	Fijar el Estado Actual, el Estado Deseado y la mejor opción posible para lograrlo
	Tratar y tratar en vez de hacer, como si el esfuerzo en sí tuviera valor

	15. Construya una red social
	Incrementará muchos sus resultados
	Perder el tiempo con personas tóxicas o lastimeras

	16. Busque la excelencia en pocas cosas más que la mediocridad en muchas
	Fije sus criterios para sus prioridades
	Picotear sin profundizar nada


	17. Conviene delegar todo lo posible
	Primero seleccione y capacite, si es necesario, luego delegue, supervise y retenga
	No confiar en nadie y abrumarse o confiar en quien, no lo merece

	18. Se puede tener una gama de proyectos simultáneamente pero adjudicar recursos a los que muestren resultados
	Puede divergir pero Ajar criterios para las prioridades para sus decisiones
	Aplicar los recursos en forma indiscriminada, sin evaluar los resultados

	19. La suerte no existe, solo existen las oportunidades
	Aproveche las oportunidades, posiblemente de alguna forma Ud. las genero
	La mala suerte también probablemente Ud. la generó

	20. Hay que concentrarse en lo que uno quiere en lugar de lo que uno no quiere
	Hay que acercarse a lo placentero pero también alejarse de lo displacentero
	Vivir descalificando lo negativo o lo positivo

	21. Rote por las 3 perspectivas de comunicación
	Primera perspectiva: Yo.

Segunda: Ubicarse en la cabeza del otro. 

Tercera: Observarse desde afuera interactuando con el otro
	Quedarse fijo en una sola perspectiva, generalmente la primera

	22. Ud. es su mejor negocio
	Cuidar su salud mental, física y social 
	Dejarse manipular con necesidades ajenas  

	23. Podemos usar los vastos recursos inconscientes
	Relajarse, meditar, formar imágenes, escuchar y percibir los mensajes inconscientes
	Orientarse casi exclusivamente hacia lo exterior
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16. Características y creencias de las personas triunfadoras

Dr. Roberto Kertész- rkertesz@uflo.edu.ar

1. Consideran a cada persona como única (Y se comunican acorde a esto)

2. Están aquí-y-ahora al intercambiar (No en regresión inconsciente a un pasado no resuelto o huyendo a un futuro que aun no llegó)

3. Aceptan que cada individuo adopta la mejor decisión a su alcance en cada momento (Si supiera cómo, lo haría mejor)

4. No hay fracasos, sino aprendizajes para mejorar la próxima vez. (Esto mantiene la autoestima y la motivación)

5. Fijar el Estado Actual y el Estado Deseado está totalmente a nuestro alcance y equivale al 50% de lo que queremos. Definidos los recursos reales con que contamos o TIMEG: Tiempo, Información, Materiales (dinero, etc.), Energía/motivación y Gente, nos falta sólo definir Cómo llegar al Estado Deseado

6. Fijan metas Realistas, expresadas en términos Positivos (qué hacer en vez de qué no hacer, específicas, medibles en lo posible, obtenibles, que dependan de ellos mismos y con plazos)

7. Mantener la búsqueda de logro de las Metas valiosas. De no lograrlas aun, variar creativamente las formas para hacerlo

8. Debajo de todo comportamiento inadecuado, propio o ajeno, existe una intención positiva (Hay que descubrirla)

9. Toda comunicación se mide por sus resultados o efectos que provoca, no por su intención (Esto nos hace responsables de nuestras comunicaciones)

10. Cuantos más recursos tengamos, más resultados obtendremos. (Esto destaca el valor de la flexibilidad, pero sin renunciar a nuestros valores)

11. Mente-Cuerpo-Ambiente son un solo sistema (Que interactúa. Nuestra salud es un producto del estilo de vida que adoptemos. Los síntomas físicos, una señal para mejorarla).

12. Es necesario conocer nuestros Valores y su jerarquía, y actuar congruentemente con ellos (El que sabe lo que quiere es líder y modelo, si coincide en lo que dice y hace).

13. Lo eficaz es pensar en lo que queremos, en vez de lo que no queremos. (Acercarnos a lo que deseamos es mejor que sólo alejarnos de lo indeseado).

14. Mantenerse en la Posición Existencial "Yo estoy bien, Tú estás bien". (Es la única realista, por cubrir los aspectos positivos y negativos, propios y ajenos).

15. Toman en cuenta todos los niveles de Motivación de las personas, descriptos por Maslow (Básicas o Materiales, de Seguridad, Pertenencia o afecto, Reconocimiento y Autorrealización).

16. Se concentran en los aspectos positivos de la realidad, sin descalificar los negativos (de eso depende estar feliz---elegir el lado soleado de la acera)

17. Ven un vaso hasta la mitad como medio lleno... y después buscan cómo volver a llenarlo

18. Renuncian al Apego (transforman las grandes ilusiones en pequeñas realidades) 

19. Corren el riesgo de la intimidad (aunque les torne vulnerables)

20. El afecto es uno de sus principales valores (el que trata a las personas como cosas, trata a las cosas como personas)

21. Saben que no se puede cambiar a nadie (Sólo podemos modificar nuestros propios pensamientos, imágenes, emociones y conductas, que a su vez invitan a cambios en los demás).

17. “Las 27 técnicas del cambio cognitivo”

Dr. Roberto Kertész

Publicación interna, Facultad de Psicología y Ciencias Sociales, 

Universidad de Flores - Versión corregida: Noviembre de 2008

Palabras clave: cognitivo, pienso y veo, luego siento y hago, técnicas de cambio

1. La Psicología Cognitiva

Esta disciplina  estudia los procesos mentales superiores, tales como la memoria, atención, conciencia, representación del conocimiento, razonamiento, pensamiento, inteligencia humana y artificial.

Estas funciones están principalmente vinculadas con estructuras del hemisferio izquierdo cerebral en las personas diestras, mientras que las representaciones imágenes sensoriales (visuales, auditivas, etc.) tienen como sustrato principal al hemisferio derecho.

La incorporación de las imágenes mentales al campo de la cognición es relativamente reciente, y no todas las escuelas lo hacen.

La Psicología Cognitiva ha atravesado varias etapas históricas, que sólo serán mencionadas en este breve trabajo:

1. La filosófica, que data de la antigüedad egipcia y griega

2. La experimental inicial, desde fines del Siglo XIX

3. La revolución cognitiva, relacionada con el enfoque científico de la mente, desde fines de la década del 50

4. La moderna, surgida en las décadas del 60 y 70.

Uno de los pioneros en el tema fue el Profesor Arnold A. Lazarus, también originador de la Terapia Multimodal.

2. Cinco formas de no hacerse responsable de los propios pensamientos, imágenes, sentimientos  y conductas.

El movimiento humanístico / cognitivista mantiene que los problemas psicológicos y psicofisiológicos son aprendidos, y por ello se pueden reaprender. Por eso, Lazarus  (op.cit.) los llama “psicoeducativos”, en contraposición con el modelo médico, de enfermedad, que puede ser válido para afecciones orgánicas pero no para trastornos cognitivos.

1.  “Mi problema es genético, heredado”. Entonces, todo se resuelve con medicamentos, por lo menos hasta que progresa la biología molecular. La industria farmacéutica tiene a auspiciar los eventos que promuevan sus productos: sin negar su efectividad y necesidad en muchos casos, si sólo apelamos a un diagnóstico y tratamiento dentro del modelo médico, descalificaremos las otras variables de la personalidad total, descriptas por Lazarus (1983) en su Terapia Multimodal.

2. “No es genético. Son los astros que me gobiernan”. Increíblemente, los vaticinios astrológicos son publicados por diarios serios regularmente y una gran masa de la población cree en el poder de los horóscopos.

3. “Es mi destino”. Si está todo escrito, no podemos hacer nada más que resignarlos.

4. “No, no, es que me hicieron un mal de ojo, un trabajo”. El “mal de ojo” ¿no será en realidad una mirada de odio que recibimos y que hace impacto en nuestro Niño interior?

5. Sin duda, la justificación más sofisticada es que “Mis padres me hicieron así”. Si bien se ha demostrado, por lo menos empíricamente, la existencia de un “Argumento de vida” en base a mensajes recibidos en la infancia, el mismo es detectable y superable.

En este sentido, en nuestro Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM), hemos confirmado en más de 1000 casos que la decisión de no vivir se toma durante la primera infancia.

Los eventos (stressores) actuales que inducen al suicidio o al descuido grave de la propia salud o seguridad sólo “gatillan” esa decisión del pasado... que paradojalmente permitió al niño seguir tolerando una existencia falta de afecto, apoyo y motivación para la vida.  

Pero, ¿hasta cuándo haremos responsables a los progenitores que nos tocaron de nuestros problemas presentes? 

Sin duda, sería de gran valor preventivo incorporar asignaturas como “Educación de los hijos” y “Elección y conservación de la pareja” en la formación secundaria.

Las Escuelas para Padres pueden proveer muy buenos recursos, pero están poco difundidas.

3. La Psicoterapia Cognitiva y el paradigma “Pienso y Veo, luego Siento y Hago”

Su fundamento consiste en  que el pensamiento disfuncional ejerce un rol fundamental en diversos trastornos psicológicos. La forma en que un individuo interpreta a los eventos vitales afectará a sus emociones y conductas (Kazdin et al., 2000) 

Ya el Buda hace 2500 años tuvo aportes similares, lo mismo que Epícteto (“No son los eventos sino cómo los percibimos los que determinan nuestros comportamientos”.) El autor de este trabajo (Kertész, 1997) diseñó el paradigma “Pienso y Veo, luego Siento y Hago” para señalar el orden o secuencia de respuestas a un estímulo dado, tanto externo como interno.

El mismo es percibido por zonas de la corteza cerebral izquierda, donde es interpretado en base a las experiencias previas, marco de referencia, creencias, etc., y la derecha, activa o crea determinadas imágenes sensoriales.

Ambos hemisferios están interconectados por las fibras del cuerpo calloso, las cuales “transducen” los dos tipos de información: principalmente digital / verbal en el izquierdo, y analógico / holístico en el derecho.

Sin embargo, en un pequeño porcentaje de los casos para el hombre civilizado, la secuencia no pasa por la corteza cerebral debido a la intensidad y urgencia del estímulo, cuando éste amenaza a la supervivencia sino que directamente es enviada por los sentidos a la amígdala, una pequeña zona subcortical estrechamente vinculada con las emociones especialmente el miedo. 

Esto produce una respuesta que no  llega inicialmente a la conciencia porque tarda demasiado tiempo.

Luego de dicha respuesta (motora, emocional, fisiológica), la corteza puede recibir- o no a veces la información sobre la misma.

Estimamos menos de un 5% de los casos, en eventos como accidentes, agresiones físicas, catástrofes, etc.

Preguntas: 

1. "Siempre se Piensa antes y luego se Ve?”
No, sólo redactamos el paradigma así para vincularlo en algo a la famosa fórmula de Descartes” Pienso, luego Veo”

2. "¿Están siempre presentes el pensamiento y las imágenes, o puede existir uno de estos procesos sin el otro?”

No lo sabemos con certeza, pero creemos que si, que ambos actúan conjuntamente.

Evolutivamente, el bebé sólo siente (sensaciones y emociones). Alrededor de los 6  meses, gracias al desarrollo de su corteza cerebral occipital, puede comenzar a  atesorar y evocar imágenes, aunque en forma muy temprana.

Alrededor de los 2 años, comienza a generar pensamientos y el rudimento del lenguaje.

3. “¿Estamos conscientes habitualmente de lo que pensamos o imaginamos?”

No, generalmente no lo estamos, sería imposible vivir así. Tomar conciencia de qué se piensa es una meta-cognición. Equivale a pensar en qué pensamos, en cuanto a las ideas, y a hacer conscientes las imágenes sensoriales, en cuanto a las imágenes.

Estos procesos de tomar conciencia, o “darse cuenta”, son útiles para poder luego cambiar las ideas erróneas o las imágenes inadecuadas.

Sin embargo, existen técnicas mediante las cuales podemos inducir una modificación cognitiva favorable sin que el sujeto esté consciente del mismo, e inclusive, sin que el facilitador conozca los contenidos mentales del sujeto.

Algunos de ellos fueron aplicados por el gran terapeuta Milton Erickson. En la Programación Neurolingüística se han dado en llamar  “terapia secreta”... pero esa es otra historia, fuera de este trabajo.

4. ¿Si empleamos el paradigma ‘Pienso y Veo, luego Siento y Hago’, podemos controlar a voluntad lo que sentimos también?”

Sí, efectivamente, porque los pensamientos e imágenes preceden a lo que sentimos o hacemos en la inmensa mayoría de los casos. 
Por ejemplo, si debemos enfrentar a un evento traumático, mientras pensemos en otro tema no sentiremos las emociones que su evocación genere. Ya lo expresó el dicho popular: “Ojos que no ven, corazón que no siente”, aunque el mismo está más ligado a las imágenes visuales.

5. “¿Estas técnicas--si es que pudieran usarse a voluntad--no nos transforman en robots, en computadoras humanas?” 

No sería así. Más bien actuamos como robots cuando estamos bajo la “programación” o mensajes hipnóticos de nuestros familiares y otros educadores de la infancia, quienes principalmente mediante mensajes no verbales introducen “mandatos” en nuestra mente inconsciente. En general no suelen inducirlos con mala intención, sino que repiten sus propios programas, aprendidos a su vez en su infancia o adolescencia. 

Consideramos que los procedimientos de cambio cognitivo y de escenas internas,  nos permiten potenciar nuestra libertad, autonomía y dignidad, fortaleciendo el estado del Yo Adulto.

Por otra parte, el uso efectivo de estas técnicas suele requerir bastante práctica, en especial cuando existen pensamientos con mucha carga afectiva y resistencia a ser modificados, como en las ideas obsesivas, fijas, sobrevaloradas o delirantes.

Pero si se logra su dominio, nos tornaremos más racionales y podremos evocar las emociones auténticas, adecuadas, que continúen a nuestros pensamientos lógicos e imágenes apropiadas.

Son más bien los pensamientos “automáticos” e irracionales los que nos convierten en robots. De cualquier  modo, nadie está obligado a poner en efecto estos métodos.

Por otra parte, ya la filosofía existencial, en especial Sartre, afirmó que somos responsables de nosotros mismos...de todo lo que pensamos, imaginamos, sentimos, decimos, hacemos (Kertész, 1994).

Nadie puede hacerme sentir mal verbalmente, puede invitarme a estar mal con sus  “vibraciones sonoras”. Ahora, si alguien me agrede físicamente, es otra cosa.

Indudablemente, si las “invitaciones” negativas activan un programa interno nuestro inadecuado, lo activarán, pero si modificamos las creencias e ideas inadecuadas, no hallarán el eco que procuran.

6. "¿Cuáles son esas técnicas y cómo se practican? .Y otra pregunta: ¿Se pueden auto- aplicar,  o están al alcance de una persona que no sea un psicoterapeuta profesional?” 

Una respuesta por vez. A continuación las enumeraremos y explicaremos.

Y, sí, en su mayoría son auto-aplicables, y también por no profesionales, pero desde luego, la experiencia y la excelencia en el proceso de comunicación, propias de un terapeuta o comunicador profesional, van a aumentar su efectividad.

7.” ¿Entonces, son utilizables para manipular a la gente?” 

Bueno, todo método puede ser mal usado o fuera de las normas éticas, pero hay otra manera de manipular que usa la publicidad, los vendedores astutos, algunos políticos, líderes inescrupulosos, etc.

3. Las 27 Técnicas del Cambio Cognitivo (Kertész, 2001, Obst Camerini, 2008) 

Por el momento se nos ocurren éstas, otros aportes serán bienvenidos.

Pero antes de aplicarlas, definamos cuáles son los tipos de ideas erróneas:

1. Inconscientes. Es conveniente llevarlas a la conciencia, pero a veces son modificables sin este requisito y es preferible que no se hagan conscientes porque surgirían resistencias para el cambio.

2. Conscientes, pero el individuo no acepta que sean erróneas. Son habituales en miembros de sectas que “lavan su cerebro”, en grupos primitivos, etc.

3. Conscientes, el individuo acepta que son erróneas, pero le cuesta modificarlas. Su estado del Yo Adulto es el que acepta su falta de validez racional, pero el estado Niño o el Padre se aferra a ella.

Siguen las 27 Técnicas:

1. Confrontación con reflejo, acompasamiento y paráfrasis

Consiste en escuchar atentamente a lo que la otra persona dice y sus signos de conducta no verbales.

Luego, reflejarlo con palabras, tonos de voz, gestos (acompasar como siguiendo su ritmo). Y la paráfrasis equivale a repetir lo escuchado con otras palabras. 

Esto indica que hemos atendido y comprendido en vez de repetir como loros.
Esto va a generar casi siempre buen rapport, y respuestas de “sí”. A veces son sólo esto ya el otro modifica su opinión. Una vez seguros de haber comprendido a la otra persona (porque así lo informa), estaremos recién en condiciones de sugerir la modificación de sus cogniciones.  

Escuchar y cerciorarnos de haber comprendido, preguntándolo.

Recién después, influenciar hacia el cambio

Al proponer esos cambios, siempre debemos  orientarnos hacia el futuro, hacia lo que sugerimos que piense o haga partir de ahora, no a criticar lo que había dicho o hecho antes.

Ejemplo: 

Idea errónea (o conducta inadecuada sostenida por dicha idea): “No voy a poder redactar un trabajo, no sirvo para escribir”  La tendencia habitual o universal es a sugerir directamente una modificación: “Sí que sirves, sólo tienes que proponértelo” o “Son ideas tuyas, empieza  y verás que puedes”. Otra frecuente: “Tienes que poner más voluntad, esforzarte más”. 

Estos liderazgos algunas veces funcionan cuando las ideas son leves y se confía mucho en la autoridad de quien los emite. Pero no siendo así, sólo generan resistencia y un círculo de insistencia- mayor resistencia.

Modelo para la técnica 1:

“No voy a poder redactar un trabajo científico, no sirvo para escribir” 

Respuesta:

“Así que no te consideras capaz para esa tarea, tal vez creas que no naciste con el talento necesario” (reflejando los gestos, postura, etc. pero en forma natural y respetuosa).

“Si, así es”

Al lograr ese “sí”, sutilmente podemos introducir un cierto liderazgo para inducir al cambio. Esto ampliamente utilizado por el gran hipnoterapeuta Milton H. Erickson (1967) posiblemente el mejor comunicador que se haya conocido:

"Piensas que no podrías de golpe escribir un trabajo, o hacerlo sin alguna ayuda, ¿no?”

Y así siguiendo.

Esta técnica puede -y debe- combinarse con alguna de las siguientes para potenciarla.

Se puede también practicar para el auto-cambio, combinándola con el diálogo consigo mismo en la Silla Vacía.

2. Castigo por la idea o conducta errónea

Pertenece al conductismo operante (Skinner, en Rimm y Masters, 1979): “La conducta está en función de sus consecuencias” Si lo que hacemos o pensamos es seguido  inmediatamente por un castigo, el cerebro, que evita el dolor y busca el placer, aprende a desactivarlo.
Una forma muy simple consiste en comprarse una caja de bandas elásticas, colocarse una en una muñeca y cada vez que pensamos algo negativo (o emitimos un comportamiento inadecuado, como fumar o un tic), nos damos “un gomazo”. Inmediatamente, pensamos algo lógico, contrapuesto a lo anterior, y nos acariciamos la otra muñeca o mano. Después conviene ir alternando las muñecas (por su posible conexión con los hemisferios cerebrales y para que las que castiguemos duelan menos!)

Dejamos librado a la creatividad del lector las innumerables variables y modificaciones de esta técnica.

3. Indagar las fuentes

De quién/es surgió el concepto ilógico  (cuestionar la fuente). Incluye el análisis de la personalidad del emisor, su formación, sus  motivaciones conscientes o inconscientes, cómo reaccionaría si nos opusiéramos a sus ideas, una Silla Vacía haciendo esto, etc. E investigar en cuál experiencia se generó.

4. Exagerar, ridiculizar, irse al extremo de la idea para generar la tendencia hacia el otro polo.

Hay que hacerlo con cuidado, puede dañar a personas crédulas, con muy  baja estima o poco sentido del humor. O bien, provocar  reacciones de furia.

5. Sugerir que se convenza a otro de la idea negativa propia

Asumiendo el imperativo categórico de Kant: “Haz de tu idea una norma universal”. 
Ejemplo en un grupo: Una profesional dice: “No se puede tener todo en la vida. Me va muy bien en mi trabajo pero nunca podré tener una pareja estable”. Entonces, se le pide que convenza a las mujeres del grupo que tienen maridos y trabajan, de la certeza de esta creencia.

Esto tiene que ser empleado también con parsimonia. Si no, se transforma en una “pasada de la papa caliente” del problema propio a otros. 

Una variante inversa es convencer a un supuesto amigo en la “Silla Vacía” de que debe corregir esa idea errónea, insistiendo en otra correctiva... aunque no se esté convencido de ella. Al asumir ese rol, siempre se aprende algo y se flexibiliza para aceptar otras opciones.

 6. Detectar o extraer la intención positiva de la idea
Ejemplo: “No puedo permitirme fallar”. 

Respuesta del terapeuta o facilitador: 

“Debe sufrir mucho cuando comete algún error... ¿Qué puede ocurrir se falla en algo?

¿Y, cómo quiere beneficiarlo esa idea de tanta auto-exigencia?” 

En este caso podría ser tendiente a una capacitación muy esmerada.

7. Averiguar si manteniendo la  idea se protege a alguien o se evita algo que se teme, (envidia, etc.)

-“A pesar de mi título de ingeniero, sé que soy inferior y por eso no rindo en la empresa familiar”

Respuesta:
- “¿Al reducir su rendimiento, compensa o protege a alguien?”

-”Bueno, mi hermano menor fue siempre el preferido de mis padres...tal vez al fallar yo, él no se venga abajo”. 

Aquí conviene buscar un modelo Ganar- Ganar, en vez de ayudar a nuestro cliente a elevarse y producir así la caída de su hermano y por ende, de sus padres. Siempre hay que tener en cuenta el sistema social del cliente. 

-”Ud. podría fingir que se equivoca a veces, o atribuir algunos de sus  éxitos a su hermano...” 

Como se deducirá, no hay dos seres humanos ni contextos iguales, y las descripciones de las técnicas son meras orientaciones generales. Deben ser partes de una bien pensada estrategia general, sistémica  y ética.

8. Las Dos Columnas

Especial para el tercer tipo de idea errónea: cuando se reconoce como tal, pero cuesta reemplazarla.

En un cuaderno, en la columna de la izquierda escribir la idea negativa en letra chica, desprolija, con faltas de ortografía. A la derecha, el concepto lógico que lo reemplaza, con mayúsculas prolijas, en color:

“No merezco que me quieran”        “TODOS LO MERECEMOS. 

                                                     AHORA ME DOY CUENTA DE QUE FUE 

                                                     UN MENSAJE DE MI ABUELA CUANDO 

                                                     MI PAPA SE SEPARÓ DE MI MAMÁ Y 

                                                     YO SEGUÍ VIENDO A MI PADRE”

“Soy muy vieja para aprender computación”    “ESTOY A TIEMPO SI ME LO 

                                                                               PROPONGO” 

La idea lógica debe leerse en voz alta muchas veces, incluso mirándose al espejo, grabarla y escucharla, etc. Así se establecen y luego refuerzan nuevos circuitos neuronales.

Ver también el trabajo “Cuestionario de Ideas Erróneas” (Kertész, 2008) en el cual se enlistan 30 tipos de las mismas y la persona debe proveer sus contrapartes lógicas.

9. Detectar la emoción auténtica que corresponde a la idea lógica; expresarse con esa emoción en forma mecánica aunque no se sienta, y tomar conciencia de las ideas racionales que surjan.

Esta es algo sofisticada y más bien reservada para el trabajo con un terapeuta entrenado.

Se fundamenta en el paradigma “Pienso y Veo, luego Siento y Hago”, donde el pensamiento irracional es seguido habitualmente por una emoción sustitutiva, inadecuada o “rebusque” en la jerga del Análisis Transaccional. 

Así, la emoción subyacente a la sustitutiva, estará a su vez ligada con las ideas lógicas.

Es erróneo hablar de emociones ”negativas” o “positivas”. Lo correcto es clasificarlas en Auténticas Agradables (Afecto, Alegría) o Desagradables (Miedo, Rabia, Tristeza). Es adecuado y necesario ponernos en contacto con el Miedo a peligros reales, con la Rabia cuando somos atacados, o la Tristeza para aceptar pérdidas irreparables o superar el apego ( Kertész, 2001 b)

10. Actuar como si se hubiera adoptado la idea lógica, y tomar conciencia de las posibles consecuencias de esto. Además, preguntar a la persona qué puede ocurrir si actúa así.

Al actuar efectivamente a pesar de las creencias limitantes, se está en una incongruencia interna o “disonancia cognitiva”, pero igualmente se aprende de la experiencia... logrando algo que parecía imposible. Por ejemplo, hablando en público, actuado seductoramente, etc.

Emparentado con esto: prescribir tareas para el hogar que induzcan de algún modo el cambio cognitivo, en forma consciente o no. Erickson (en Haley, op.cit.) indicaba a sus pacientes que escalen un pico y de ello, cada uno sacaba su conclusión. Otra técnica: llevar encima un peso una semana y reportar qué aprendió por cumplirlo.
11. Detectar la imagen interna que genera o mantiene la idea errónea.

Una vez visualizada  y oída conscientemente la imagen, cambiar algunos de sus componentes o sub-modalidades (achicarla, oscurecerla, inmovilizarla, alejarla, etc.) o agregarle un fondo musical ridículo.

12. Inducir al cambio mediante hipnosis, preferentemente en forma indirecta o mediante metáforas, anécdotas y cuentos

Reservada a profesionales con esta formación.
13. Apelar a figuras venerables, autoridades indiscutidas o a la influencia del grupo de pertenencia (que además dará protección antelas posibles consecuencias del cambio).

Esto es citado como ”Magister dixit” (Si el maestro lo dijo, debe ser cierto). Especialmente eficaz cuando otra figura parental indujo la creencia equivocada

14. Preguntar qué evidencias o pruebas objetivas existen en cuanto a las conclusiones, ideas o creencias sustentadas por el paciente o cliente

15. Qué otra forma existe de ver la situación (redefinición de la misma)

Ejemplo: 

Cliente “Todo me sale mal”. 

Terapeuta: “Hasta ahora no pudo aprender de sus experiencias” 

Ejemplo 2: 

Cliente.:“No se puede convivir con las mujeres, sólo pasar un rato”. Terapeuta: “¿Quiere decir que necesita adquirir más habilidades sociales para una convivencia prolongada?”

(En las orientaciones humanísticas de la psicoterapia, en especial en los EEUU, al paciente suele llamárselo “cliente” (el que consulta a un profesional), para evitar la connotación del modelo médico (paciente es el que padece)

16. Qué puede ocurrir si las conclusiones y opiniones del cliente son realmente valederas (o bien: ¿Qué es lo peor que puede ocurrir?)

Esto puede ayudar a superar las expectativas catastróficas (Perls, 1974)y además, elaborar medios para afrontarlas si se presentaran

17. ¿Están bien estimadas las probabilidades que un evento temido o deseado ocurra?

Es necesario discernir entre lo posible y lo probable y en qué grado puede darse esto último

18. Proyectarse en la imaginación a 10 años a partir de ahora y comprobar qué piensa de ese acontecimiento “pasado” que  le preocupa hoy

19. Transformarse en su imaginación en el “terapeuta más sabio del mundo” y asesorar al cliente (o a sí mismo) sobre su problema

20. Preguntarse si omitió algún dato que pueda contradecir esa idea

21. Considerar si pensaba lo mismo cuando estaba en otro estado de ánimo u otro contexto

22. Verificar si no está omitiendo una “distorsión cognitiva” descripta en la lista de Aarón A. Beck

23. Reconozca sus errores pero manteniendo su autoestima

24. Permanezca fiel a sus Valores

25. Manténgase en la Posición Existencial Realista (“Yo estoy bien, Tú estás bien”)

26. A la gente en general le gusta más hablar y que la escuchen, que escuchar

27. El que escucha puede orientar o controlar el proceso mediante su realimentación
4. Combinando las Técnicas

Los resultados pueden potenciarse si se combinan las técnicas.

Ejemplos:
a) Combine la 1 (Confrontación) con la 3 (Averiguar las fuentes).

Evite hacer “más de lo mismo”. Si una técnica no funciona, busque otra, o aplíquela en otro contexto o lugar, o a través de otra persona, etc. Como lo dijo Erickson, confíe en su mente inconsciente y en su intuición. O, simplemente,  pregúntele a su cliente:“¿Qué necesita para cambiar eso?” 
Como lo dijo la discípula más distinguida de Eric Berne, Jacqui Lee Schiff: “el cliente sabe lo que necesita” (Schiff, 1993)
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18. "La técnica R.I.F.F. para la formación del psicólogo"

Dr. Roberto Kertész

1. Fundamentación

Además de su indispensable formación teórica, el estudiante de Psicología necesita capacitación en cuanto a sus Inteligencias Intrapersonal (autoconocimiento) e Interpersonal (ésta última como parte de sus Habilidades Sociales).

El Cuestionario de Autoevaluación de Inteligencias Múltiples (CAIM) (Kertész, 1997) puede ser empleado con este fin para la detección del Estado Actual y un plan de desarrollo de cada tipo de subinteligencia. La descripción de las 10 subinteligencias de cada tipo de Inteligencia Personal (Intra o Inter) puede ser ampliada, cubriendo así otras variables.

Adicionalmente, para lograr éxito en su rol profesional, requiere formación en comunicación efectiva en cuanto a contenido y proceso manejar las múltiples técnicas de cambio Multimodal en forma apropiada a las diferentes situaciones de sus clientes, poseer buena autoestima y una amplia gama de Habilidades Sociales, tales como liderar, negociar, mediar, asertividad, hablar en público, redactar con precisión, brevedad y contenido emocional, etc.

Varias asignaturas de la carrera aportan contenidos para estos objetivos, pero deben ser complementadas por experiencias vivenciales: pensando, imaginando, sintiendo y expresándose respecto de las informaciones impartidas y recibiendo feedback (realimentación) de pares y profesores.

Los Talleres mensuales que complementan la currícula son de utilidad en este sentido, pero sería óptimo que cada estudiante atraviese una psicoterapia personal grupal en algún momento de su carrera o después de ella. Como dicha psicoterapia no es exigida como requisito obligatorio sino solamente recomendada, no se tiene seguridad de su realización.

Por otra parte, la calidad de la misma depende de la capacidad del terapeuta escogido. Aun en nuestro país el porcentaje de psicoterapeutas grupales es muy bajo. Lo estimamos en no más de un 10%, pero tampoco tenemos datos sobre la cantidad de psicólogos, psiquiatras y médicos no psiquiatras que la aplican ni del total de estos profesionales. Aproximadamente existen unos 50.000 psicólogos en el país, pero una alta proporción no ejerce, y unos 4000 psiquiatras, muchos de los cuales no están entrenados en psicoterapia y menos en encuadres grupales o familiares. El “modelo médico” en el cual se forman preconiza la relación individual, usada en las distintas especialidades Su rol consiste en diagnosticar, medicar, eventualmente internar, derivar para psicoterapia a otros colegas o a psicólogos.

En los grupos terapéuticos, además del terapeuta que los dirige, todos los participantes actúan en un doble rol. Por una parte, como pacientes o clientes, por la otra, como agentes de cambio porque interactúan también entre sí, si bien la última palabra la tiene el conductor del grupo.

También se graduaron alrededor de 15.000 de los llamados “psicólogos sociales”, que en realidad son títulos no legales por no ser licenciados en Psicología y la carga horaria no se acerca ni remotamente a la exigida para una licenciatura. Recientemente, los oferentes han modificado esta titulación y formulado convenios de articulación con universidades para continuar su educación hasta el título de Licenciado en Psicología.

También debemos contar a los Counselors, que supuestamente no tratan a “pacientes” sino sólo asesoran a personas “normales”, pero ¿quién verifica todo esto? ¿Y quién define qué se entiende por “psicoterapia”?
Durante las carreras de grado no es legal para estudiantes aplicar psicoterapia a pacientes, pero pueden observar cómo lo realizan profesionales, dando modelos de rol. En las carreras de posgrado habitualmente tampoco se ofrece esta práctica, de modo que la capacitación es realizada en general por asociaciones o institutos privados. En este sentido, el Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM), fundado en 1970, conjuntamente con la Asociación Argentina de Análisis Transaccional (ANTAL), fundada en 1968, formó a varios centenares de terapeutas y otros profesionales para áreas no clínicas.

Ahora vamos a ofrecer esta capacitación a nivel de una carrera universitaria para graduados mediante la mencionada Especialidad en Psicoterapia Integradora.

Como el Ministerio de Educación, Ciencia y Tecnología no autorizó la inscripción de médicos no psiquiatras en dicha carrera, hemos planeado realizar módulos de la misma como cursos de extensión. Siempre hemos sostenido que los médicos de otras especialidades requieren esta formación, dado que internacionalmente de 100 consultas en general, 50 obedecen exclusivamente a causas psicológicas o distress, 25 son debido a trastornos psicosomáticos y solamente las restantes 25 poseen sustratos orgánicos. Sin embargo, debido a falta de entrenamiento y de tiempo, si el primer 75% recibe alguna indicación terapéutica, será siempre la misma: algún psicofármaco.

Los médicos derivan en general sólo los casos psiquiátricos para psicoterapia, ya sea en prepagas, obras sociales o la práctica privada. En los primeros dos casos, existe un límite máximo de entre 10 y 30 sesiones. Insistimos que las afecciones psicosomáticas, sufridas por lo menos por un 20-30% de la población, no son derivadas para tratamientos psicológicos.

Una oferta de cursos sobre manejo del stress y salud mental para los afiliados sería altamente beneficiosa en todo sentido, y es una de nuestras propuestas.

2. El autoconocimiento del alumno de Psicología

Dicho autoconocimiento, además de las subinteligencias mencionadas, implica un adecuado grado de autocrítica correctiva, no desvalorizante. En caso de haber cometido errores, un diá​logo interno comprensivo y protector, con orientación de futuro. Ejemplo:

"Me fue mal en el examen... no sirvo para nada!" puede ser reemplazado por "No me preparé adecuadamente, soy capaz y haré un mejor plan de manejo de mi tiempo".

Aquí hemos mencionado el caso de una alumna de 1er año en un Taller, que refirió diálogos internos de este tipo, que fueron estudiados por Elllis, Beck, Lazarus y otros precursores de la corriente cognitivo-conductual (ver "Nuevas ciencia de la conducta, Aplicaciones en el Tercer Milenio, B. Kerman et al., Ed. UFLO, 2002)
La modificación de las creencias erróneas requiere primero la detección de las mismas: pensar en qué pienso, una metacognición, luego aceptar que son inadecuadas y finalmente, fijar una idea lógica y realista que las reemplace. ¿Cómo lograr esto en el alumno de Psicología, sin caer en una psicoterapia?

Es también necesario que el estudiante conozca el esquema de Áreas de la Conducta y Roles fundamentales (Kertész, R., Atalaya, C. Y Kertész, A., Ed. IPPEM, 1997), su Estado Actual en cada una de las variables: Mente, Cuerpo, Roles de pareja, familia, estudio, trabajo, tiempo libre (actividades físicas, hobbies, sociales, rol de paciente) y fije los Estados Deseados en cada una de dichas variables. Esto concuerda con la orientación humanística de nuestra Universidad, que destaca la responsabilidad, dignidad y autonomía del ser humano.

El futuro psicólogo necesita también lograr el autocontrol de su propia conducta, incluyendo un repertorio amplio y rico de opciones de comunicación y expresión de sus emociones, y aprendiendo a emitir los mensajes que su interlocutor necesita.

3. La observación científica del comportamiento

La misma involucra a los signos de conducta verbales (palabras, frases, tonos de voz, ritmo y volumen del habla) y no verbales (expresiones faciales y de los ojos, movimientos de estos últimos, postura corporal, posiciones y movimientos del cuello, brazos y piernas, color de la piel, tono muscular, distancia, velocidad de desplazamientos, eventualmente el ritmo cardíaco si es observable, la vestimenta, etc.)

El estudiante requiere entrenamiento supervisado en este tema, así como el desarrollo de su empatía e intuición.

Estas observaciones incluirán la percepción y análisis del contenido (el qué) y el proceso (el cómo) de la comunicación, su realimentación al "cliente" mediante el reflejo o acompasamiento para establecer rapport y la elección de las técnicas de cambio a adoptar. Previamente, deberá concordar con el "cliente" sobre el diagnóstico de los Estados Actuales y la fijación de los correspondientes Estados Deseados.

Nota: aunque en nuestro medio el término de "cliente- suene comercial, en los Estados Unidos designa a una persona que contrató un servicio de un profesional., ya sea abogado, contador o psicólogo. Fue empleado por Carl Rogers en su terapia no directiva y es ampliamente utilizado en ese país. Es una alternativa para el rótulo de "paciente ", que según otra alumna del Taller de 1er. Año designa que la persona debe tener paciencia, agregamos que “padece”. En general es así; en otros casos no, y sólo requiere asesoramiento para problemas de la vida cotidiana, pero el término de "paciente" se asocia nuevamente con el modelo médico, que es diferente al psico-educativo y humanístico de nuestra orientación (Lazarus, 1983)

4. Las 3 Ubicaciones en la comunicación

Estas abarcan tres roles:

1. YO: en éste, percibo mi identidad, mis necesidades, pensamientos, marco de referencia, imágenes internas, emociones, sensaciones.

Distorsión frecuente: una postura egocéntrica, indiferente a las necesidades de los demás ( Primero, YO!)

2. TÚ: aquí me identifico con la persona con la cual me comunico, en cualquier contexto, no sólo el terapéutico. Observo en forma relajada los mencionados signos de conducta que emite, me ubico en su lugar, en su marco de referencia, valores y creencias. Este proceso, esencial para un científico de la conducta, es también llamado "empatía".

Distorsión frecuente: nos identificamos hasta tal grado con el otro que nos olvidamos de nosotros mismos y nuestras necesidades y derechos.

(De esta Ubicación, volvemos a la primera (Yo) para analizar cómo nos llega, qué aprendimos para comprender a la otra persona, sentir eventualmente compasión ante sus sufrimientos, pero manteniendo una distancia óptima. Ni indiferencia como si fuera un objeto, ni una identificación tal que nos descentremos en cuanto a nuestra propia identidad.

Este proceso se repite en el proceso de comunicación (series de estímulos y respuestas)

3. OBSERVADOR EXTERNO (ELLOS): como un "periodista", observamos nuestra comunicación con el interlocutor "de afuera", con un alto grado de objetividad. Es otro punto de vista, que nos permite comprender mejor el vínculo actual o que estamos construyendo. Distorsión frecuente: vemos como "atrás de un vidrio", de un modo demasiado frío, técnico y desprovisto de calidad humana.

5. Facilitación: del Estado Actual al Estado Deseado; reflejo y conducción

En la comprensión, contención e invitación al cambio positivo de los clientes –denominando así genéricamente a cualquier persona a la cual deseamos ayudar a superar problemas o a desarrollar su potencial, incluyendo a familiares, amigos, compañeros de trabajo- se atraviesan habitualmente tres fases:

1. Escucha activa: permaneciendo en el aquí-y-ahora, en una forma relajada pero atenta escuchamos sus expresiones verbales, en cuanto al contenido (qué dice) y proceso (cómo lo dice), detectando congruencias o incongruencias. Simultáneamente, observamos visualmente las conductas no verbales con las cuales acompaña sus frases.
2. Reflejo y acompasamiento: para lograr el rapport (un vínculo de confianza y mutua sintonía), antes de sugerir algún cambio, devolvemos lo oído y visto al cliente /emisor para demostrar nuestro interés y capacidad de comprensión. Reflejar es visual, funcionando como espejos. Acompasar es un término auditivo, pero también denota seguir los pasos del otro. Esto lo hacemos verbalmente, repitiendo alguna palabra o frase clave, o bien reemplazando las palabras escuchadas por otras con el mismo sentido (paráfrasis).Esta última previene que en ocasiones el cliente perciba que repetimos como loros, sin preocupamos por entender el sentido de sus verbalizaciones.

Ejemplos:

a) Repetición de palabras o frases:

                     Cliente:
"No me puedo concentrar pensando que voy a fracasar en el examen, que no me voy a acordar de nada"

                     Facilitador:
"Así que piensa que puede fracasar en el examen y que no se va a acordar de lo que estudió"

Una paráfrasis posible sería:

"Si entendí bien, le preocupa no aprobar el examen por falta de memoria"

Además de la mayor compresión que implica la paráfrasis, nos permite intercalar, en forma sutil, alguna inducción a modificar los pensamientos, creencias o conductas, sin hacerlo directamente, para prevenir resistencias:

De modo que en vez de concentrarse en el momento en lo que estudia, tiene un diálogo interno diciéndose que no se acordará y por eso no aprobará el examen".

Es esencial también tener en cuenta, percibir y realimentar las emociones o sensaciones de nuestro interlocutor. A veces no es conciente de ellas, porque no aprendió a tomar contacto con las mismas, en otras, no está habituado a que le importen a alguien o que las perciba.

Para esto necesitamos estar entrenados para percibir nuestros propios sentimientos ante sus estímulos (una variable de la Inteligencia Intrapersonal del psicólogo) y separarlos de las emociones de nuestro interlocutor.

Es también fundamental distinguir cuál emoción es apropiada para la situación que vive el cliente. El Análisis Transaccional discierne con precisión las emociones auténticas, apropiadas al contexto de las sustitutivas o "rebusques", que las encubren.

Es frecuente, por ejemplo, tapar la rabia (auténtica prohibida en algunos casos) con depresión o ansiedad. O la tristeza con falsa alegría.

Además de realimentar los sentimientos (“Veo tristeza en sus ojos”... “Su voz demuestra rabia ¿es lo que siente ahora?”, el facilitador deberá también ajustar su conducta no verbal a la que emite el cliente. Esto se realiza con mucha delicadeza, y no es necesario que la imite exactamente.

Por ejemplo, mecernos un poco cuando él/ella lo hacen, reflejar las expresiones faciales y movimientos de las manos o pies, asentir cuando lo hacen, etc.

Todo lo similar genera confianza, y en eso consisten el reflejo y el acompasamiento. Adicionalmente, facilitan nuestra Ubicación en la 2 Posición, identificándonos mejor con el otro.

3. Liderazgo o inducción al cambio: una vez logrado el rapport (confianza del cliente), lo cual podremos verificar, nuevamente, mediante la observación de sus comportamientos verbales y no verbales (por ejemplo, si se aleja o se cruza de brazos denota falta de rapport), podremos proceder a las sugerencias de cambio para arribar al Estado Deseado. Primero, justamente, necesitamos concordar en dicho Estado Deseado, que debe ser expresado en términos positivos (qué pensar o hacer, en lugar de qué dejar de pensar o hacer). Siempre que sea posible, la meta debe ser verificable, observable ("que se pueda filmar"), aunque existen excepciones, como " Aumentar mi autoestima"..

En el caso de la alumna del Taller de 1er, año, un Estado Deseado posible sería: "Generar un diálogo interno de autoconfianza para estudiar y dar examen", y "Trazar un programa de manejo de mi tiempo".

Resumen:

ESTADO ACTUAL /Proceso (pasos) para el cambio /ESTADO DESEADO
Logro de rapport

A grandes rasgos podemos asumir que la toma del conciencia del Estado Actual representa un 25% del todo el procedimiento; la estipulación precisa del Estado Actual correspondiente, otro 25%. Como ambas etapas están al alcance directo del Cliente durante la sesión, sólo le resta otro 50% para lograr su meta: el proceso de cambio o el cierre de la brecha entre el Estado Actual y el Deseado. Esto en general motiva mucho al Cliente, por proporcionarle un buen grado de autocontrol sobre sus necesidades, y confianza en poder procurar los recursos internos y externos para la solución de sus problemas y el crecimiento personal.

6. La técnica R.I.F.F. 

La ideamos en 1976, durante un seminario de formación avanzada en Análisis Transaccional para profesionales, que solicitaron procedimientos para su crecimiento personal además de la capacitación como psicoterapeutas, en Guatemala, aunque la palabra “riff” proviene del jazz, significando la repetición de una frase rítmica, sus siglas corresponden en este caso a:

R: realimentación o feedback: devolver información referente a lo que una persona dijo o hizo. Aquí, sobre sus comportamientos como facilitador.

I: inmediata: se realiza en el momento en que actúa, en vez de una supervisión luego de la Sesión

F: formación (para la formación) de

F: facilitadores

Se determinan los siguientes 4 roles:

1. El del cliente: Un integrante del grupo de terapia o un alumno de la carrera de Psicología asume este rol, y elegirá un problema que desee resolver, que sea algo íntimo, confidencial o comprometedor, que luego deberá seguir interactuando día a día con sus compañeros. Preferentemente, un comportamiento que forma parte de su rol de alumno o vinculado con él mismo. Posibles objetivos o Estados Deseados:

“Llegar a clase temprano”, “Concentrarme en el estudio”, “Rendir examen tranquilo/a y relajado/a”, etc. Pero también puede fijar aspectos personales que comparta sin consecuencias negativas, como “Pesar 60 kilos como máximo” (es mucho mejor que “No estar gorda”. O bien: “Mirar a los ojos cuando hablo con alguien”.

Estos contenidos son útiles para el individuo, y las técnicas que le sean sugeridas le servirán para otros más privados y confidenciales, aunque siempre puede apelar a una psicoterapia para los mismos.

Consideramos algunos criterios indispensables:

1. Es parte de un contrato entre un cliente (o paciente) y un profesional con título habilitante acorde a las leyes del país. En Argentina debe ser psicólogo o psiquiatra o médico no psiquiatra, aunque esto último es discutido en algunos ámbitos. La ley no lo prohíbe, por cuanto un médico puede impartir tratamientos propios de las asignaturas que cursó, pero sin anunciarse especialista.
2. Dicho contrato puede o no incluir una cláusula de honorarios por los servicios prestados
3. Lo conversado está protegido por el secreto profesional (esto no es posible en el RIFF por cuanto se da con otros interlocutores y en un contexto educativo, pero en el grupo terapéutico hay un compromiso mutuo de confidencialidad y los integrantes no interactúan fuera del grupo, salvo en forma social. Puede darse que tomen juntos un café luego de la sesión, o que compartan un cumpleaños o casamiento, pero no son compañeros de trabajo o estudiantes. Esto tiene algunas excepciones que deben sopesarse, como cuando dos estudiantes de un mismo curso comparten un grupo terapéutico. En general preferimos que participen en grupos diferentes.

Como corolario del secreto superficial y la convivencia diaria en el trabajo o estudio, reiteramos que los problemas tratados en el RIFF no deben comprometer al cliente en cuanto a la confidencialidad o las posibles consecuencias de compartirlos en público. El docente que dirija el método debe inclusive proteger al “cliente” en cuanto a los contenidos que elija. Sin embargo, a veces problemas superficiales o “contables” en público, como la optimización del manejo del propio tiempo, o el dinero, conducen a modificaciones profundas del comportamiento, al requerir cambios en las creencias y mayor asertividad social.

2. El del Facilitador: lo asume voluntariamente un alumno del grupo. Va a "facilitar" (apoyar, guiar) un proceso de cambio que es responsabilidad del Cliente, acorde al modelo humanístico que preconizamos. Como probablemente desconozca las técnicas a recomendar al Cliente para el proceso de cambio que conduce del Estado Actual al Estado Deseado, el Docente le sugerirá al Observador que se las indique al Facilitador.

3. El del Observador: corresponde a la 3a. Ubicación en la comunicación. Observa los intercambios entre el Cliente y el Facilitador, y proporciona feedback solamente a este último en cuanto a su rol, en cuanto al contenido y al proceso.

4. El del Docente: es un observador externo al sistema, pero que interviene cuando el procedimiento se atasca, o surge cualquier problema de comunicación, o el Facilitador necesita alguna sugerencia para aplicar técnicas de cambio.

Generalmente el Docente se dirige solamente al Observador, sugiriéndole alternativas para que corrija o instruya al Facilitador, pero eventualmente puede dirigirse al mismo Facilitador o al público para ilustrar algún aspecto. Sólo excepcionalmente habla directamente al Cliente porque al hacerlo descalificaría el rol del Facilitador o del Observador.

Sin embargo, al final del procedimiento es conveniente que agradezca el compromiso del Cliente y en forma diplomática, complete o enmiende lo realizado por el Facilitador, pero siempre respetando la autoestima de éste.

Es apropiado que antes de comenzar esta secuencia, el Docente asuma el rol del Facilitador como modelo, aceptando democráticamente un Observador que le proporcione realimentación (generalmente el que asume ese rol no se atreve a corregir al Docente/ Facilitador, pero esto es parte de la formación en asertividad de ambos).

El Docente/ Facilitador también debe pedir feedback al público de alumnos sobre lo que observaron y eventuales sugerencias, y preguntar en público cómo se sintió el Cliente y qué extrajo de utilidad.

Rotación de roles

Una vez cerrada esta sesión, se procede a rotar los roles. El Cliente pasa a Facilitador y éste a Observador y se repite el procedimiento. Esto ofrece las siguientes ventajas:

1. Todos los alumnos, al asumir el rol de Cliente, pueden aprender sobre sí mismos, superar diálogos internos negativos, conocer mejor sus emociones, superar determinados problemas y crecimiento personal

2. Todos ellos, al practicar el rol de Facilitador, aprenden a observar científicamente los comportamientos, comunicarse con mayor eficacia, establecer rapport, reflejar los estímulos del cliente, manejar técnicas de cambio, lograr mayor control sobre su propia conducta.

3. Al asumir el rol de Observador, aprenden a captar las interacciones entre otras personas y asumir un rol supervisor, aunque al mismo tiempo pueden identificarse con el Cliente o el Facilitador y enriquecer así de diversas formas su repertorio conductual.

4. Todos hablan ante público, venciendo inhibiciones muy generalizadas. Al preguntar en el curso de ingreso cuántos se sienten cómodos exponiendo ante otros, sólo del 1-2% levantan la mano, porcentaje que se repite para la capacidad de redacción de textos.

7. Comentarios finales

Nos pareció necesario redactar este trabajo para clarificar los fundamentos y las técnicas de este procedimiento, que ya viene implementándose en nuestra Carrera de Psicología. Investigaciones futuras de sus resultados y mejoras en su implementación podrán enriquecer al mismo.

Hasta el momento, aparenta ser una técnica útil para la capacitación en facilitación, observación y el desarrollo personal de los futuros profesionales de la Psicología, y puede inclusive aplicarse a otros contextos de ayuda, como el deportivo, educacional, organizacional, religioso, familiar, comunitario, etc.
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Resumen

La toma de decisiones es uno de los recursos más fundamentales del ser humano y su eficacia depende del grado de veracidad de la información en la cual se apoya. En este trabajo aportamos algunos criterios para decidir en cuáles personas podemos confiar y hasta qué punto, basados en nuestra experiencia profesional y personal 

Palabras clave: toma de decisiones, criterios, confianza

How to know in whom to trust

Abstract

Decision making is one of the fundamental resources of human beings. Its efficacy depends on the degree of accuracy of the information on which it is based. En this paper we offer some criteria to decide in which persons we can trust and in what degree, based in our personal and professional experience

Key words: Logical Levels, learning, change, aligning, present state, desired state.
La confianza en  las personas equivale a la predicción de su comportamiento. 

Una frase muy empleada en Psicología dice que “La mejor forma de prevenir la conducta futura es conociendo la conducta pasada”. Es decir, que operamos en base a “programas mentales” que tendemos a repetir. Así, los antecedentes que conozcamos sobre alguien nos servirán como referencias útiles para la selección de personal, la elección de pareja, de un socio de un profesional. Para eso se aplica el currículo vitae y las referencias personales... o el informe de un detective. Sin embargo, siempre es posible que generemos acciones novedosas, creativamente, que no habíamos emitido antes. 

En este artículo vamos a compartir “10 Luces Rojas”  a tener en cuenta al iniciar relaciones societarias, comerciales o actividades a compartir en general 

Los aportes de Pavlov

El gran fisiólogo Ivan Pavlov, conocido principalmente por sus experiencias sobre reflejos condicionados con perros, denominó como el “primer sistema de señales” a “la relación por la cual en el sistema nervioso central, en especial en el cerebro, se establece una asociación, por ejemplo, entre un sonido, con el posible alimento: el sonido (u otro estímulo sustitutivo) funciona como una señal”. 

Pavlov consideró que la mayoría de los animales se rige por un "pensamiento" basado en este sistema de sustituciones reflejas, un primer sistema de señales.

Segundo Sistema de Señales

Pero, a diferencia de otros autores, Pavlov consideró que muchos "comportamientos humanos", son más complejos que un sistema de reflejos condicionales simples en un modelo "estimulo/respuesta" lineal: “En el ser humano, consideró que se produce un salto cualitativo respecto al primer sistema de señales... aquí  la cuestión ya no se restringe solamente a reflejos condicionales o a estímulos que funcionan de manera sustitutiva directa de la realidad. La complejidad de las funciones psicológicas humanas facilita un segundo sistema de señales que es el lenguaje verbal o simbólico. En éste, las sustituciones a partir de los estímulos parecen ser infinitas y, sin embargo, altamente ordenadas (lógicas), ¿Qué le lleva a Pavlov a postular tal capacidad del segundo sistema de señales? En gran medida se debe a considerar que en el ser humano existe una capacidad de autocondicionamiento (aprendizaje dirigido por uno mismo) que, aunque parezca contradictorio, le es liberador: el ser humano puede reaccionar ante estímulos que él mismo va generando... y que puede transmitir... (Wikipedia, 4. X 2011)
Lenguaje verbal y no verbal, congruencia e incongruencia: En una forma más sencilla, podemos diferenciar al lenguaje verbal (lo que decimos o escribimos) del no verbal. En el caso de estar congruentes, donde todas nuestras “partes” o estados y sub-estados del Yo coinciden (Berne, 1964, Kertész, Atalaya y Kertész, 2010) están enviando un solo mensaje, aunque desde diferentes canales



En cambio, la incongruencia cuando es inadecuada,  corresponde a varios mensajes simultáneos divergentes.

Ejemplos:

- Decir que se está tranquilo mientras se tamborilea con los dedos

- Sonreírse al contar algo negativo 

- Prometer algo y luego no cumplirlo (incongruencia en el tiempo)

- Mentir 

- Informar que se cuenta con uno mientras se levanta un hombro

- Expresar estar contento con una mirada triste

La incongruencia expone un conflicto interno y puede producir confusión o desconfianza en el interlocutor. Frecuentemente es inconsciente, pero también se muestra en los chistes, lo cual genera su gracia. Los actores, políticos y conferencistas suelen practicar sus exposiciones para mantenerse congruentes, aunque sea artificialmente

Pero, el recibir varios mensajes simultáneos, el dilema es ¿a cuál responder? En realidad, todas las “partes” que emiten información tienen que ser tenidas en cuenta, para escoger nuestra respuesta.

En el diagrama siguiente del Análisis Transaccional (Kertész et al., 2010) graficamos los estados del Yo y sus diferentes sub-estados positivos y negativos, de los cuales emanan mensajes que pueden ser congruentes (sintónicos) o incongruentes (distónicos) entre sí.

	SISTEMA DE CONDUCTAS NEGATIVAS Y POSITIVAS
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En determinados casos es adecuado enviar dos mensajes simultáneos: Una cosa es el contenido (qué se dice) y otra, cómo se dice) o proceso. Y en muchos el proceso es más significativo o impactante que el contenido.

Ejemplo en el cual el proceso necesita acompañar al contenido, ambos apuntando al mismo resultado: 

Un cirujano comunica a un paciente que debe someterse a una operación urgente

(mensaje racional, de su estado Adulto), pero con una expresión facial y tono de voz protectores (Padre Nutritivo o Protector). El resultado buscado es que el enfermo acepte la intervención en el mejor estado de ánimo posible de su Niño interior, lo cual puede influir en su evolución. 

Y en el modelo de cambio hipnótico de Milton H. Erickson, se envían dos o hasta 3 mensajes simultáneos, uno para distraer a la mente consciente que ofrece resistencias al cambio y otro o dos al inconsciente. 

El número mágico de Miller 

Pero como acorde al Número de George Miller (1956): 7 + /- 2,  la memoria de trabajo (working memory) del cerebro sólo puede procesar entre 5 y 9 conjuntos (chunks) de información en forma consciente, el resto es percibido en otro estrato, que suele llamarse “mente inconsciente”.
Esa denominación es un resabio de los conceptos psicoanalíticos de represión 

de los contenidos que no tolera el supuesto “Superyó”. 

En realidad, no es que sea inconsciente, porque podemos elicitar a voluntad información de nuestra base de datos mental que no está en nuestra atención en un momento dado. 

Volviendo al número de Miller, Farrington (2011) señala que durante más de 50 años, siete más o menos dos  fue un indicador ampliamente empleado para estimar cuántos “trozos” o conjuntos de información nueva deberían ser transmitidos y presentados en un momento dado con fines de aprendizaje o aplicación a algo. Pero estudios recientes demostraron que indicador fue creado como resultante de una interpretación errónea del artículo de Miller.

Dichos estudios sugieren que el límite de la “memoria de trabajo” es más exactamente de tres y a lo sumo de cuatro, con diversos factores que influencian dicho tipo de memoria. Entre ellos, los diálogos internos, valores y creencias activos en ese instante. 

Así, proveer excesiva información novedosa o conflictiva con el marco de referencia del receptor puede sobrepasar la capacidad cognitiva del receptor, como cuando se “cuelga” la computadora.

Entonces, si queremos lograr nuestros objetivos de comunicación (modificar ideas, actitudes o conductas, conviene que empleemos lenguaje simple, frases breves y observar constantemente el feedback (la devolución) verbal y no verbal de nuestro destinatario.
De otro modo sería como dar demasiado de comer a un niño, que no llega a masticar

y tragar y menos a digerir el exceso.

Muchas personas que no cuentan con este recurso, le dicen a la otra persona que “no las entiende”, cuando son ellas las que necesitan aprender a graduar sus mensajes. 

Ahora sí: ¿Cómo saber en quién confiar?

Una cosa es segura: NO CONFÍE EN QUIEN LE DIGA QUE NO CONFÍE EN NADIE
CONFÍE EN QUIEN LE ENSEÑE A DETECTAR EN QUIÉN CONFIAR

Y PARA ESO LO ESENCIAL QUE LA PERSONA HAGA LO QUE DIGA
(aunque no diga todo lo que haga)

Luego de proveer la información expuesta más arriba, pasamos ahora a algunas claves para detectar posibles problemas futuros en nuestros intercambios con personas con las cuales estamos iniciando algún vínculo laboral, comercial o una tarea conjunta en general.

Se basan en la observación de Berne, de que en general los primeros 15 minutos de intercambio indican la probable evolución futura de una pareja.

Generalmente son mensajes inconscientes o incongruentes que si son detectados tempranamente, pueden evitarnos, como lo mencionamos, conflictos al consolidar la relación

Llamamos a algunas de ellas “Las Reglas de Conantal” (una consultora aplicando el Análisis Transaccional que habíamos creado en los años 70).

LAS 10 LUCES ROJAS
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1. La persona “entra” criticando algo nuestro o de otros

Denota así su Posición Existencial Paranoide + / - (Yo estoy bien, Tú estás mal), la cual seguirá empleando... si accedemos a ello. Una buena prueba de su personalidad y capacidad de autocrítica es confrontarla de Adulto a Adulto: “Recién nos conocemos y ya cuestionó X.... ¿Piensa continuar en esa forma?”. Por otra parte, si de entrada critica a terceros es muy probable que luego repita esto comentando nuestros defectos a otros. 

Claro está que si nuestra propia Posición Existencial es frecuente- o esencialmente la complementaria, Desvalorizada (“Yo estoy mal, Tú estás bien, - / +) nos” engancharemos” pensando que la crítica es válida y nos justificaremos. Así nos irá

2. Se autoelogia en exceso

La contraparte de la actitud anterior

3. Nos autoelogia en exceso

Aunque momentáneamente uno se sienta bien con esto, no tardará en “aterrizar” en la realidad. Si se tiene poca autoestima se tiende a estar vulnerable a este ardid. 

4. Comienza pidiendo para sí mismo / a

Desde la 1ª Perspectiva comunicacional: YO, Yo y yo. El otro no existe. No se ubica en “nuestra cabeza”, en la 2ª Perspectiva: cuáles pueden ser nuestras necesidades y expectativas. Nosotros no existimos como personas, sino solamente como un medio para sus fines. Algunos, más hábiles, encubren esta estrategia, por lo menos inicialmente.

Una respuesta posible es “Comprendí lo que Ud., pretende o desea. ¿Y qué recibo yo por eso?”
5.  Sólo se refiere y ya desde el comienzo, a las posibles ganancias materiales.
No es que pretender un ingreso sea un “pecado”, pero si en la escala de Valores es lo primordial, se descalificarán las otras motivaciones descriptas por Maslow en su Pirámide de Necesidades. Las Básicas (por estar en la base, siendo las que requiere la gran mayoría de la población), Fisiológicas o Materiales, son imprescindibles para la subsistencia, pero también se aplican para alimentar las superiores (Seguridad. por ejemplo  para mantener y asegurar los bienes materiales). A la Pertenencia, apoyando a seres queridos, a Estima y Reconocimiento, para presumir y ostentar, y tal vez para financiar estudios, viajes o elementos para acceder a la Auto-Realización o Actualización. 

En ésta  se actualizan los potenciales aun no desarrollados. 

Tanto por razones éticas como de disfrute (eustress) las ganancias materiales deben ser una consecuencia del ejercicio del talento y dedicación y no un fin en sí mismo, hueco y de bajo nivel. 

Así que si nos asociamos o comprometemos con otros en un proyecto es necesario que nuestras motivaciones en esta escala coincidan, por lo menos parcialmente. 

La frase posible es “Yo no trabajo sólo por dinero”. 
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6. Formula promesas poco confiables

Aquí la Posición Existencial es la Maníaca (Yo estoy bien, Tú estás bien, + / + ), sin tener en cuenta los aspectos negativos o riesgosos de la realidad. Es una Posición muy peligrosa para la toma de decisiones. “Todo va a ir bien”.... “¿Cómo puede estar seguro de eso, qué datos tiene”

¡El riesgo está en que active nuestra propia parte Maníaca!

7. No cumple algún compromiso que asumió en la primera reunión

(o entrega una tarea, llega tarde a una cita, etc.)

Luego, no se disculpa ni ofrece una explicación aceptable. Sin duda, repetirá esto

a lo largo del tiempo. Por eso nos conviene detener aquí las interacciones... si no,

solamente van a “escalar” hacia incumplimientos mayores.

8. Advierte: “Hasta aquí voy a llegar”

De modo que si surgen imprevistos, tendremos que arreglarnos solos. Desde luego,

si nuestra “chifladura” corresponde, esto nos dará material para hacer de más y luego

quejarnos a terceros. Bueno, los abogados tienen que vivir, también, ¿no? 

9. Retacea información necesaria sin una adecuada fundamentación

La información es poder... y el primer paso, esencial, para la toma de decisiones.

Si no es compartida, quedamos en manos del que la maneja. ¿Es lo queremos?

Muchas personas no se atreven a exigir dicha información al ser manipuladas para

tolerarlo. Los problemas vendrán después, sin duda. 

10. Nos invita a un “asadito” para cerrar el trato

Donde entremos en nuestro Niño con la comida y bebida y desconectemos al Adulto, que negociaría racionalmente

Sin duda hay actitudes y comportamientos inadecuados adicionales. Por ahora,

se nos ocurren éstas. Si desea aportar alguna, será bienvenida, escribiendo a

la dirección de correo electrónico que figura luego del autor. 

Agradecemos los aportes de los Sres. Alberto Slepicki y Fernando Torres, integrantes de un grupo de crecimiento personal
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20. Valores: definiciones, verificación y modificación

Vinculaciones con la Autorreparentalización

Dr. Roberto Kertész- rkertesz@uflo.edu.ar. Abril de 2008

Publicación interna de la Universidad de Flores -www.uflo.edu.ar
Resumen

Los Valores son definidos en cuanto a su origen, aplicación y posible verificación mediante la observación de las conductas, proponiéndose algunos procedimientos para modificar sus contenidos y jerarquía.  Posteriormente, son vinculados  con los estados del Yo y se aportan dos cuestionarios para su clarificación 

Values: definitions, verification and modification. Ties with Self-reparenting 

Abstract

Values are defined regarding their origin, applications and their possible verification through the observation of behaviours. Some procedures are proposed to modify their contents and hierarchy. Furthermore they are related to the ego states and two questionnaires for their clarification are presented.

Un informe del Club de Roma para la UNESCO (1987) propone que

 “El concepto de valor se refiere a dos ideas en contraste. En un extremo, hablamos de valores económicos basados en productos, riqueza, precios- en cosas altamente materiales. En otro contexto, la palabra valor adquiere un significado abstracto, intangible y no mensurable. Entre estos valores espirituales se incluyen la libertad, la paz, la justicia, la equidad. Un sistema de valores es un grupo interconectado que se refuerza mutuamente. Están  fundamentados  en la religión o en tradiciones humanísticas. Para ser precisos, debemos distinguir entre  los valores y los medios para realizarlos...” 
Para Robert Part y E. W. Burgess, “todo lo que se aprecia o se desea es un valor”
Nuestra propia definición (Kertész, 2005), concibe a los valores como ideas-guía: “Conceptos abstractos fundamentales, que orientan la toma de decisiones y la asignación de nuestros recursos”
Son incorporados desde la infancia, mediante estímulos verbales y no verbales.
Inicialmente en la familia y luego en la escuela, a partir de experiencias, modelos e influencias sociales.
No siempre se adoptan conscientemente, pero generalmente una vez incorporados, suelen permanecer inconscientes, aunque activos...

Esta definición funcional y pragmática nos permite evaluar el real cumplimiento de  los valores, constructos  mentales abstractos, observando objetivamente las decisiones que se toman y las prioridades con que se asignan los recursos. Hemos agrupado a éstos bajo la sigla T.I.M.E.G:
 

1. Tiempo 
2. Información útil
3. Materiales (dinero, propiedades, equipamientos, etc.)
4. Energía y motivación
5. Gente con la cual contamos

  

Estos 5 recursos constituyen un sistema interactivo. Por ejemplo, la Información puede generarnos bienes Materiales y aumentar nuestra Energía y motivación. La Gente, ayudarnos a lograr Información o ahorrar Tiempo, etc.
La definición de los valores  que adoptamos, por su  posibilidad de evaluación objetiva de las decisiones y consiguientes conductas  y la asignación de los recursos, habilita a:
 

1. Percibir los valores subyacentes, conscientes o inconscientes
2. Determinar el grado de congruencia entre lo que se dice y lo que se hace.   

Observando lo que las personas hacen, no solamente lo que dicen, se detectan los valores que  les influencian internamente.

Si una persona se declara solidaria pero no hace nada por los demás, demuestra su incongruencia en este aspecto (o inautenticidad, acorde a Sartre). 
Si se proclama un interés por la cultura y el conocimiento pero no se leen libros valiosos ni se asiste a conferencias o no se dialoga con personas informadas, dicho Valor es sólo una expresión de deseos.
Los valores se ubican en jerarquías por su relativa importancia e influencia. 

En caso de conflictos para decidir o asignar recursos, los ubicados “más arriba” predominan sobre los inferiores. Por ejemplo, si el conocimiento o el éxito profesional son mas calificados por un padre  que el afecto, éste asignará mas tiempo a su estudio o trabajo que a sus hijos.
¿Es posible modificar los valores y su estratificación? 

Sí, pero esto requiere una redecisión que debe ser hecha por el sujeto que los detenta y no puede ser impuesto desde afuera. Suele observarse ante eventos impactantes, como enfermedades severas, fallecimiento de seres queridos, situaciones de violencia, catástrofes o bien durante la psicoterapia si el profesional califica su importancia y logra motivar a sus pacientes o “clientes” para ello.

Los valores abarcan las creencias y éstas influyen sobre las conductas. Si se modifica un comportamiento pero esto no se acompaña de cambios de las creencias y valores que lo sustentan, se tiende a volver atrás.

Las conductas son el “output” o resultado de los programas internos (valores, creencias, imágenes)

¿En cuál Estado del Yo del Análisis Transaccional residen los valores?

Por definición, en el Estado Padre, que contiene también las normas, parte de las creencias, además de los mensajes parentales verbales y no verbales. Dentro del Padre, entonces, los valores forman un “paraguas” que cubre al Adulto, que toma decisiones aquí y ahora pero  bajo su cobertura. 

Por ejemplo, ante un estímulo, el Adulto, si está bien comunicado internamente con los contenidos del Padre, lo consulta y luego decide la acción a tomar.

Inicialmente, Eric Berne estaba aún bastante influenciado por el psicoanálisis y asimilaba al Padre interno en gran parte con el Superyó, considerándolo como predominantemente Crítico y por ende indeseable.

Y proponía como solución reemplazarlo por el Adulto. 

Pero posteriormente y en especial gracias a los aportes de su más distinguida discípula, Jacqui Schiff, el Padre fue reivindicado y se descubrió que sus mensajes negativos podrían ser “archivados” o desestimados, y sustituidos por nuevos mensajes adecuados. Esto lo hacía ella con pacientes psiquiátricos graves, como los esquizofrénicos y maníaco-depresivos, produciéndoles regresiones y en el estado del Yo Niño, grabándoles mensajes verbales y no verbales protectores y racionales. 

Schiff llamó a este procedimiento “reparentalización”, que más tarde se amplió a la “autoreparentalización”. 

Actualmente cerca de 10.000.000 de personas con progenitores disfuncionales emplean alguna de estas técnicas en los E.E.U.U. Existen varias publicaciones que lo copian, hablan del “Niño interior”, pero sin mencionar al AT como su origen.

Para simplificar el procedimiento, hemos propuesto 4 preguntas esenciales de nuestra “Parte Grande” (Padre y Adulto) para ser formuladas a nuestro Niño interno:

Dirigidas al Niño Libre:   1. ¿Qué necesitas?

                                    2. ¿Qué sientes (emociones o sensaciones físicas)?

Dirigidas al Adulto:        3. ¿Qué piensas /opinas de... ?

                                    4. ¿Qué decides?

Es conveniente que el terapeuta o instructor esté presente al inicio de estos ejercicios e inclusive que actúe como modelo de rol asumiendo la “Parte Grande (Padre + Adulto)” del cliente inicialmente, o bien dando  un ejemplo personal de diálogo.

La práctica se puede hacer en cualquier orden pero los diálogos deben continuar hasta lograr un cierre y luego actuar sobre lo decidido. Hemos observado que genera nuevos circuitos neuronales si está bien realizado, que favorecen los diálogos internos positivos racionales e influyen indirectamente para le generación de nuevos valores conducentes a una vida más feliz y productiva. 

Por ejemplo, la incorporación de valores como el autocuidado de la salud, bienestar  y el  afecto, la creatividad, el interés por los demás (el “altruismo egoísta de Hans Selye).

A continuación proponemos algunos cuestionarios para trabajar consigo mismo o con los demás.

CLARIFICACIÓN DE VALORES 

Marcar el casillero que mejor corresponda a su caso

	
	Grado de importancia 

	Valor
	1. 

Poco o ninguno


	2. 

Algo importante
	3. 

Mediano
	4.

 Importante
	5.  

Muy importante

	Lo bello / estético/ artístico
	
	
	
	
	

	Social / afecto hacia los demás / deseo de ayudar
	
	
	
	
	

	Lo económico /seguridad en los ingresos
	
	
	
	
	

	Lo político / uso del poder para el bien común
	
	
	
	
	

	El conocimiento / la verdad/ la investigación 
	
	
	
	
	

	Moral / ética/ justicia
	
	
	
	
	


Clarificación de valores y congruencia entre los mismos y la conducta

Si existe una diferencia de 3 ó más puntos entre la Importancia del valor  y la dedicación a la Conducta que lo expresa, sugerimos adoptar alguna acción para acercar al puntaje.

Pueden ampliarse los espacios de los casilleros para completar las Acciones

	Valor
	Importancia (1-10)
	Dedicación a la conducta con la cual se expresa este valor

( 1-10)
	Acción a adoptar

	Afecto
	
	
	

	Altruismo
	
	
	

	Amistad
	
	
	

	Arte, lo estético
	
	
	

	Aspecto físico
	
	
	

	Autenticidad
	
	
	

	Autoridad / poder
	
	
	

	Autonomía
	
	
	

	Buen humor
	
	
	

	Conocimiento, aprendizaje 
	
	
	

	Creatividad
	
	
	

	Comunidad / ayuda
	
	
	

	Disfrutar tiempo libre
	
	
	

	Honestidad
	
	
	

	Integridad
	
	
	

	Lealtad
	
	
	

	Poder
	
	
	

	Privacidad, soledad
	
	
	

	Reconocimiento
	
	
	

	Religiosidad
	
	
	

	Salud
	
	
	

	Seguridad económica
	
	
	

	Status
	
	
	

	Toma de riesgos calculados
	
	
	

	Otros:
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Otra forma para detectar cómo aplico mis valores: 

¿A qué actividades dedico principalmente mis Recursos?

	Recursos
	Nada

= 0
	Poco/algo

= 1
	Bastante

= 2
	Mucho

= 3
	Principalmente = 4

	1. Tiempo
	
	
	
	
	

	2. Información 

     útil
	
	
	
	
	

	3. Dinero y otros recursos   

     materiales
	
	
	
	
	

	4. Energía 
	
	
	
	
	

	5. Gente 

    (relaciones)
	
	
	
	
	

	6. Otros
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21. Las 4 Posiciones Perceptivas

Dr. Roberto Kertész

Podemos percibirnos, así como a los demás, desde 4 diferentes Posiciones Perceptivas (no confundirlas con las Posiciones Existenciales):

1º  YO (Primera persona del verbo). Estoy en contacto con lo que pienso, imagino y siento, acorde a mi marco de  referencia o mapa del mundo. En los niños pequeños es la única Perspectiva.

Distorsiones: Estar demasiado centrado en mí mismo y mis necesidades. Proyectar sobre otras personas mis ideas y creencias. 

2º EL OTRO (Segunda persona del verbo). Empatizar, ubicarme en su mente, aceptar sus creencias y valores aunque no las comparta. Corresponde a la Posición Existencial  Yo estoy bien + / -, Tú estás bien + / -. Verme, oírme y sentirme a través del otro.

Distorsiones: Depender excesivamente del juicio ajeno, en cuanto a mi valor y autoestima.

O bien, manipular a otros, al captar sus debilidades.

3ª VERME DE AFUERA INTERACTUANDO CON OTROS (3ª persona del verbo: Ellos). Es una Perspectiva objetiva, disociada, propia de un periodista, del estado del Yo Adulto aunque puede colaborar la intuición del Adulto del Niño. Permite separar mis vivencias de las de otros, y “devolverles” sus mensajes o emociones inadecuadas. Así puedo detectar y reforzar mi Identidad

Distorsiones: Estar alejado del mundo, “experimentarlo a través de un vidrio)

4ª HOLISTICA / SISTÉMICA (3ª persona, todos ellos). Una Perspectiva que engloba a todo el sistema social involucrado en un tema, aun a los que no están presentes  directamente en el mismo

ALINEACIÓN Y CONGRUENCIA

Al estar alineado (alien=ajeno) no coinciden mis Perspectivas, lo cual produce fallas en  mi comunicación. O bien, inversamente, un conflicto intra- o interpersonal genera la alineación perspectiva. 

Ejercicio para lograr la Alineación o congruencia entre las 4 Perspectivas:

                                  ......................................................................................

                       1ª YO                 Empatía (me ubico en el otro)               2ª TU


     3ª; ELLOS, los observo

    de afuera, dialogo con ellos,

     disociado con mi Adulto y Adulto del Niño
22. EL CORRAL DE “ME GUSTA /  ME CONVIENE”

Dr. Roberto Kertész.

Publicación interna de la Facultad de Psicología y Ciencias Sociales,

Universidad de Flores, noviembre de 2007. Actualizado en abril de 2012

Este diagrama toma en cuenta dos variables: Lo que gusta / no gusta, vinculado

Con la motivación y el placer y lo que conviene / no conviene, relativo a las consecuencias futuras de las decisiones a tomar y las acciones pertinentes.

El cuadro produce 4 cuadrantes, en los cuales se ubican las correspondientes actividades. 

                                         ME GUSTA


                                  1 


           NO ME                                                                ME

       CONVIENE                                                        CONVIENE



                                        NO ME GUSTA

Aplicaciones

Cuadrante 1 (Me gusta y me Conviene): Sería ideal que el sujeto esté ubicado principalmente en este, con un predominio de actividades constructivas, tales como estudiar, alimentarse sanamente, realizar ejercicios físicos placenteros, mantener relaciones humanas gratificantes.

Puede ser agradable observar una puesta de sol, una charla amable con familiares o amigos

o escuchar música.

Pero para muchos objetivos que requieren disciplina y persistencia a largo plazo, como una carrera universitaria, el estudio de un instrumento, un entrenamiento deportivo exigente, la educación de los hijos... ¡o lavarse los dientes e ir al dentista!, es necesario permanecer en el Cuadrante 2 (No me Gusta pero me Conviene) durante lapsos significativos de tiempo. Quienes adoptan un sentido significativo de sus vidas lo hacen.

Para motivarse a estas conductas es favorable procurar qué puede haber de agradable en ellas (por ejemplo, en una dieta o el ejercicio físico) y además generar refuerzos positivos en lo posible, cada vez que se ejecuten. Como, luego de estudiar 45 minutos una asignatura 

Que no resulta divertida, darse un premio de alrededor de 15 minutos escuchando música o conversando con un amigo. O comenzar el estudio con materias menos motivantes y reforzarlo con las que atraigan más... siguiendo la Regla de la Abuela: “Primero la espinaca, después el postre” 
Inversamente, en el Cuadrante 3, buscar placeres o diversiones momentáneas detrimentales, viviendo sólo en el aquí-y-ahora sin pensar en posibles consecuencias desfavorables, tales como consumir alimentos malsanos o en exceso, fumar, tomar drogas, manejar a altas velocidades, mantener relaciones sexuales sin tomar precauciones, abandonar responsabilidades laborales o educacionales, no cumplir horarios o abusar de otros. Muchos de estos comportamientos son invitados por las propagandas de productos de la sociedad de consumo, como alimentos engordantes o poco nutritivos, café o té en exceso, prescripción innecesaria de tranquilizantes, programas de televisión vacíos de contenido, uso excesivo del automóvil en vez de caminar.

Y en el campo delictivo, el consumo de drogas. 

Todo lo cual suele conducirnos a sentirnos mal, en el Cuadrante 4 (padecer enfermedades psicosomáticas, accidentes, fracasos escolares, mal desempeño laboral, problemas legales,

Soledad, eventualmente trastornos psiquiátricos como violencia, depresiones o suicidio! 

Las flechas indican estas frecuentes secuencias. 

Los modelos parentales familiares son esenciales para el desarrollo sano, creativo y productivo de los hijos, pero a su vez los padres generalmente tienden a imitar o reproducir las conductas de sus propios progenitores. Luego se tiende a atribuir causales genéticas a las distorsiones de los Cuadrantes 3 y 4. 
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23. Características de los emprendedores exitosos:

la importancia de las habilidades sociales

Dr. Roberto Kertész
Si bien no existe una definición universal de "emprendedurismo", la generada por la Escuela de Negocios de la Universidad de Harvard, aceptada por gran cantidad de autores propone que es "El proceso de crear o aprovechar una oportunidad y desarrollarla sin limitarse por los recursos con los cuales se cuente actualmente” (Timmons, 1994)

Y el mérito de ello es habitualmente asignado al "héroe" que la acomete como un resultado de su personalidad... una creencia ampliamente difundida pero errónea.

Una cantidad de estudios de los años 50 a 90, señalaban que cuando alguien se destaca en sus logros, ello se debe a sus rasgos de persistencia y entusiasmo individual. Sin embargo, la misma persona frecuentemente destaca la importancia de la situación o su entorno social. Realmente, solos estamos muy limitados y es un error de atribución, en el lenguaje de los psicólogos, exagerar los méritos o las limitaciones del individuo, lo cual es habitual en nuestra cultura. El Análisis Transaccional, una escuela de psicología social creada por Eric Berne, habla del "Argumento de Vida", un plan generado en la infancia bajo las influencias parentales, que reemplaza al concepto mágico de "destino".

Dicho Argumento es familiar e incluye los roles y vínculos de esa edad, los cuales tienden a ser repetidos en edades posteriores con personas similares. Y el emprendedor no es una excepción. Cuando tuvo buenos modelos y apoyo en su infancia, su "programa mental" le facilitará la creación de una red social emprendedora, interna en su negocio y externa en cuanto a proveedores, inversores y otras fuentes de financiación, clientes actuales y potenciales, asesores, etc. Todo esto es esencial para predecir quiénes triunfarán y quiénes fallarán.

Por otra parte, está verificado que cuando la organización es pequeña, el liderazgo del fundador es mucho mayor que cuando posee grandes dimensiones y se profesionaliza.

En cuanto a la duración del negocio, las estadísticas internacionales son desfavorables e inflexibles. A los 3 años del inicio sólo perdura un 30% en pie y a los 5, un 20%: un gran perjuicio para los fundadores y la comunidad en general.

Es esencial prevenir esta tendencia en lo posible. Con ese fin hemos redactado un Cuestionario de Autoevaluación para Emprendedores, con 40 ítems que se responden en una escala de O a 4 puntos, cubriendo todos los recursos esenciales a poseer. El mismo puede ser pedido al autor de este artículo por correo electrónico y reenviado para su evaluación.
-

Evolución de los enfoques de las características de emprendedores exitosos

En la segunda década del Siglo XX el énfasis estaba, como lo mencionamos, en la búsqueda de rasgos de personalidad que previnieran el éxito. McClelland (1961) destacó, entre ellos, la gran necesidad de logro, aunque la asunción de riesgos resultó más moderada que la opinión general al respecto.

Ya en los 90, Timmons halló consenso en cuanto a 6 características: 

1. Compromiso y dedicación, 

2. Liderazgo; 

3. Búsqueda de las oportunidades; 

4. Tolerancia de los riesgos e incertidumbre; 

5. Creatividad y flexibilidad y 

6. Motivación para el logro y superarse.

Pero adicionalmente, Bianchi (1993) añadió variables socio-culturales como: 

1. Tener padres auto empleados; 

2. Haber sido despedido de más de un empleo; 

3. Ser inmigrante o hijo de inmigrantes; 

4. Experiencia previa en organizaciones medianas o grandes; 

5. Ser el hijo o hija mayor y 

6. Poseer título universitario.

Sin embargo, los estudios de los últimos 30 años, con un enfoque más sistémico, indican que todos estos factores son sólo una parte de las razones del éxito emprendedor.
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Curiosamente, de los 6 rasgos descriptos por Timmons, sólo el liderazgo se refiere a lo social. El resto corresponde también a individuos que se destacan solos, como algunos deportistas. Y además del liderazgo se requieren otras habilidades interpersonales, tales como los contactos con individuos cruciales para el proyecto, la comunicación efectiva, la toma decisiones y la solución de problemas en forma conjunta, la negociación, la formación y conducción de equipos de trabajo. Todo ello interactuando con gente. Más del 60% del tiempo de los directivos se dedica a reuniones y comunicaciones, de modo que es esencial manejarlas eficazmente.

¡Las guerras no son ganadas o perdidas por los generales sino por todo el ejército! El héroe de la empresa innovadora no es el fundador, sino el equipo que forme.

En síntesis, tanto los conocimientos y talentos individuales de los emprendedores como los de índole social son complementarios, no excluyentes, aunque frecuentemente el fundador posee algunos de ellos y carece de otros, lo cual pone en peligro la continuidad del negocio. En esos casos ayuda un socio que complete la gama de recursos requeridos... muchas veces, la propia pareja. Donde el hombre produce y vende y la mujer administra, por ejemplo. Por ende, los cursos y otros programas de formación deben cubrir ambas gamas de capacidades, lo cual es reconocido por el Centro de Emprendedores de la Universidad de Flores.
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24. LAS 10 COMPETENCIAS SOCIALES ESENCIALES - 
Dr. Roberto Kertész - Septiembre de 2005

	
	1. Clarifi-car los valores que me importan más
	2. Ser autónomo. Dirigir mi vida
	3. Decidir objetivos del Esta-do Actual al estado deseado
	4.Fijar prio-ridades: lo más impor-tante y urgente
	5. Qué me gus-ta y me conviene
	6. Yo estoy bien – Tú estás bien. Ganar - Ganar
	7. Comunicación empática: Proceso de influencia
	8. Colabora-ción apun-tando a la tarea
	9. Áreas de poder y de preocupación: sobre qué puedo actuar
	10. Integración de las competen-cias: el plan de vida

	1. Clarificar los valores que me importan más
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Ser au-tónomo. Dirigir mi vida
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Decidir objetivos del Estado Actual al estado deseado
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.Fijar prioridades: lo más importante y urgente
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5. Qué me gusta y me conviene
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6. Yo estoy bien – Tú estás bien. Ganar - Ganar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7. Comuni-cación empá-tica: Proceso de influencia
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8. Colabora-ción apuntan-do a la tarea
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9. Áreas de poder y de preocupación: sobre qué puedo actuar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10. Integración de las compe-tencias: el plan de vida
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


25. Cuestionario de Asertividad (Kertész, 1989)

Marque en el casillero la frecuencia que más corresponde a su conducta actual

	COMPONENTES DE LA CONDUCTA ASERTIVA
	4
	3
	2
	1
	0
	

	1


	Digo "No" cuando conviene hacerlo, aunque otros se opongan y pretendan manipularme con culpa, temor o soborno.

Ejemplos (pero sólo marque el Item 1: "Digo "No" como puntos
	
	
	
	
	
	

	(  )
	Al negarme a prestar algo (dinero, objetos, etc.)
	
	
	
	
	
	

	( )
	Al no aceptar una invitación
	
	
	
	
	
	

	( )
	Rechazando acercamientos sexuales cuando no estoy interesado/a
	
	
	
	
	
	

	( )
	Al no aceptar un trabajo que no me corresponde, no me conviene o que no considero legal o ético
	
	
	
	
	
	

	( )
	Al rechazar invitaciones a comer, beber, fumar, tomar drogas, etc.
	
	
	
	
	
	

	( )
	Cuando resisto presiones para comprar, de los vendedores
	
	
	
	
	
	

	2
	Digo "Si" aunque exista un riesgo calculado (de críticas, errores, pérdidas) pero puedo lograr un beneficio valioso. Ejemplos (pero sólo marque el Ítem 2: "Digo "Si"... como puntaje)
	
	
	
	
	
	

	( )
	Al aceptar una invitación a salir
	
	
	
	
	
	

	( )
	Al aceptar una tarea difícil pero interesante
	
	
	
	
	
	

	3
	Muestro mi emoción auténtica de alegría cuando conviene aunque le moleste a otra persona
	
	
	
	
	
	

	4
	Muestro mi emoción auténtica de afecto aunque pueda ser rechazado/a
	
	
	
	
	
	

	5
	Muestro ml emoción auténtica de miedo aunque le moleste a otra persona
	
	
	
	
	
	

	6
	Muestro ml emoción auténtica de rabia (sin ser ofensivo) aunque le moleste a otra persona
	
	
	
	
	
	

	7
	Muestro mi emoción auténtica de tristeza aunque le moleste a otra persona
	
	
	
	
	
	

	8
	Comienzo y termino una conversación importante aunque sea desagradable
	
	
	
	
	
	

	9
	Hago preguntas personales
	
	
	
	
	
	

	10
	Inicio conversaciones con un extraño
	
	
	
	
	
	

	11
	Confronto (planteo en forma racional una conducta que me molestó de alguien, describiéndola, y sugiriendo luego un cambio positivo en esa persona).

Ejemplos (pero sólo marque el Item 11: "Confronto...')
	
	
	
	
	
	

	12
	Le solicito a una persona que me molesta en público que detenga esa conducta
	
	
	
	
	
	

	13
	Le pido a un amigo/familiar charlatán que se calle
	
	
	
	
	
	

	(  )
	Expreso una opinión diferente de la mantenida por la persona con la cual estoy hablando
	
	
	
	
	
	

	(  )
	Pido lo que necesito en forma dilecta, y especificando qué es. Ejemplos (sólo marque el Ítem 13: "Pido lo que es...")
	
	
	
	
	
	

	(  )
	Aumento de sueldo o traslado a otra tarea
	
	
	
	
	
	

	( 
	Lo que ordené en un restaurante si no me lo traen  (  )
	
	
	
	
	
	

	( 
	Que me devuelvan lo que presté (  )
	
	
	
	
	
	

	( 
	Pido una entrevista o una cita pala salir
	
	
	
	
	
	

	( )
	Insisto en la cita o invitación si la primera vez no la logré                               (  )
	
	
	
	
	
	

	( )
	Me presento a solicitar trabajo o a un aviso                                                (  )
	
	
	
	
	
	

	( )
	Me presento a rendir exámenes     (  )
	
	
	
	
	
	

	14
	Doy órdenes directas
	
	
	
	
	
	

	15
	Tomo riesgos calculados en mis relaciones con la gente (al iniciar conversaciones. acercarme a un grupo que está conversando, mostrar confianza en alguien, etc.).
	
	
	
	
	
	

	16
	Defiendo mis puntos de vista serena y racionalmente. aunque muchos me los ataquen
	
	
	
	
	
	

	17
	Si no me entregan lo convenido o lo que quiero. Lo devuelvo y exijo lo que corresponde
	
	
	
	
	
	

	18
	Admito mis errores y limitaciones privada o públicamente. sin desvalorizarme por eso
	
	
	
	
	
	

	19
	Admito no entender algo o estar contuso, inclusive en público, y pido que se me clarifique
	
	
	
	
	
	

	20
	Discuto abiertamente las críticas sobre mi comportamiento con el que las hace
	
	
	
	
	
	

	21
	Pido críticas constructivas o evaluaciones sobre mis conductas o desempeño
	
	
	
	
	
	

	22
	Me disculpo cuando cometo una talla u ofendo a alguien
	
	
	
	
	
	

	23
	Si corresponde, pregunto a alguien si lo he atendido
	
	
	
	
	
	

	24
	Acepto, inclusive públicamente, elogios merecidos
	
	
	
	
	
	

	25
	Hablo bien de mi mismo cuando corresponde
	
	
	
	
	
	

	26
	Cumplo lo que prometo a otros
	
	
	
	
	
	

	27
	Cumplo lo que me prometo a mi mismo
	
	
	
	
	
	

	28
	Cuando pierdo en algo o fallo, lo analizo con otros o solo, sin rebajarme, aprendiendo de esa experiencia
	
	
	
	
	
	

	29
	Digo en forma directa lo que me gusta de los demás
	
	
	
	
	
	

	30
	Digo en forma directa lo que no irle gusta de los demás sin ofender, cuando quieren saberlo
	
	
	
	
	
	

	31
	Miro a los ojos a la gente
	
	
	
	
	
	

	
	Puntajes: sumar las columnas verticales
	
	
	
	
	
	

	
	Puntaje final total
	
	
	
	
	
	


El puntaje máximo (que nadie alcanzó hasta ahora) es de 124. Si Ud. no llega a la mitad, conviene que asista a una maratón de Asertividad o haga psicoterapia.

Nota: Observe cuidadosamente con cuáles personas o figuras en especial, o en cuáles roles halla dificultad para la Asertividad. Piense luego en las consecuencias que teme si se muestra asertivo/a con esas personas. ¿Sus temores son fundados, o exagerados? ¿Oué relación tiene todo eso con sus experiencias infantiles, familiares, escolares, laboral

26. Comentarios del Dr. Roberto Kertész sobre el libro
"Despierte el gigante dormido" de Anthony Robbins
Summit Books, New York, 1991
Robbins: Potenciar (empower) a la gente para que tomen conciencia de que ellos mismos determinan el resultado de sus vidas no suele ser fácil.

El curso es un "entrenamiento básico para la vida". 

Dr. Kertész: Enriquecer "nuestra calidad de vida".

Robbins: Todos tenemos sueños... pero cuando se desvanece nuestra sensa​ción de seguridad, se pierde la sensación de triunfador. La clave es concentrar los recursos en un área de la vida.

Dr. Kertész: (T.I.M.E.G.). Los recursos dan el poder, que debemos concentrar en los objetivos y prioridades.

T: Tiempo.
a) El dedicado al objetivo (diario, semanal, total etc.)
                          b) EI que se tarde en lograrlo.

I: Información:
a) Interna: mandatos, creencias, etc.


b) Técnica, teórica, etc.

M: Materiales
Dinero y todo lo que se adquiere (equipamiento, costos, etc.)
E: Energía:           Es limitada y debemos racionarla. Está relacionada con la motivación,
                            que también correspondería a información interna.

G: Gente: 
a) Apoyo que necesitamos (refuerzos, protección y los modelos de rol)


b) El equipo que colabora. 

Robbins: Es posible cambiar en un instante:

Dr. Kertész: Dice Berne "Cambie ahora!..."

Robbins: Los cambios para que valgan deben ser duraderos y consistentes. 

Dr. Kertész: El cambio es la "diferencia entre el Estado Deseado y el Estado Actual."

Estado actual 
Estado deseado
25%
Cambio 50%
25%
Robbins: Cómo puedo lograr el control inmediato de mi vida? Aumente sus standares. Pídale más a la vida.

Dr. Kertész: "Todo comienza en la mente"

Robbins: Corrija sus creencias limitantes

Dr. Kertész: El que sabe lo que quiere es líder.

Robbins: Cambie su estrategia. Halle un modelo de rol (para evitar el ensayo y error innecesario). Busque el mejor modelo que pueda, los maestros. Los que hayan logrado los resultados que Ud. quiera y profundice en sus conocimientos. Descubra sus creencias, imite su proceso.

Mucha gente sabe qué hacer, pero pocos hacen realmente lo que saben. Tome acción inmediata. Ud. puede controlar sus emociones, en vez de estar a merced de eventos externos.

Dr. Kertész: Pienso y Veo, luego Siento y Hago. Cambiando lo que Pienso y Veo, cambio lo que Siento y Hago. También cambiando lo que hago y dicto, produzco un output que es imput para lo que pienso y veo y así, hago el cambio de mis progra​mas internos.

Robbins: Control del cuerpo, entrénelo... cuide su salud...!

Maestría en las relaciones interpersonales: Cree relaciones de calidad, primero con Ud. mismo, tendrá un programa interno y luego lo aplicará en los otros. El manejo del dinero: No es un medio es un fin.

Dr. Kertész: Respecto del dinero.

Manejo Positivo: 

1. Para la libertad de acción.

2. Desarrollo personal. 

3. Compartir con seres queridos.

4. Contribuir con otros.

Manejo Negativo: 

1. Para la ostentación.

2. Poder sobre otros.

3. Amarretismo (esclavizarse por $)
Robbins: Manejo del tiempo: Fijar metas a largo plazo, son las que más valen; de 5 a 10 años. Pero disfrute el camino.

Cambios:

Busque "palancas" en su vida, que con pequeños cambios transformarán todos los otros aspectos. Por Ej.: Frases cortas, mudarse. Cambiar de amistades, Ejercicio físico, Dieta, etc.

Decisiones:

La diferencia en los resultados, depende de la diferencia de las acciones en las mismas situaciones. El poder de las decisiones precede a las acciones y por ende a los resultados.

Dr. Kertész: El resto es mover músculos.

Disraeli: "El hombre no es víctima de las circunstancias; éstas son creaciones humanas".

Robbins: Son las decisiones y no las condiciones de la vida las que determinan nuestro destino. No decidir cómo vivir es una decisión de dejarse manejar por el ambiente (propaganda, otros, etc.)

Dr. Kertész: Las decisiones importantes requieren criterios obligatorios y desea​bles. (Qué lindo sería, me gustaría, tendría que, quiero, voy a...)

La decisión congruente es potente. Armoniza con todos los Estados del Yo.

El cómo no es tan importante inicialmente; ya lo hallará... El cómo es variable- El camino se hace al andar (flexibilidad en cómo lograr la meta.)

Robbins: Decisión Etimología: Tomar una 'decisión' es hacer un 'corte' en un proceso de evaluación de las diferentes facetas de un problema y después de haber estudiado las múltiples opciones que se ofrecen. Se corta con alguna opción. Toda decisión implica perder algo y ganar algo. Al decidir, se corta con otras posi​bilidades.

Kertész: Una decisión importante genera gran alivio (después hay que ver las consecuencias). Más decisiones fortalecen el músculo mental que las realiza. 
Robbins: La información es poder cuando se actúa sobre ella.

Tres aspectos fundamentales de la decisión para controlar su destino: 

1. Sobre qué se focaliza la atención.

2. Sobre lo que significa para Ud. (redefinición). Separar los datos de sus interpre​taciones y creencias.

3. Qué hacer para crear los resultados deseados.

Kertész:  Muchos no hacen conscientemente estas decisiones con el Adulto. Son dirigidos así por el entorno en vez de los propios valores y necesidades. (Si Ud. no dirige su vida, alguien lo hará por Ud.!)

Robbins: Decidir pues: -A dónde quiere llegar

-Un buen mapa o plan para tomar decisiones de calidad en el camino.

El Sistema interno (Dr. Kertész: similar al Argumento de vida)

1. Creencias: principales y normas inconscientes para su cumplimiento.

2. Valores: principales y normas inconscientes para evaluar la realidad.

3. Referencias: (Recuerdos, memoria de las experiencias, información sobre el pasado.

(Dr. Kertész: Recordemos los filtros de entrada de información: Distorsión, Omi​sión, Generalización.)

4. Preguntas habituales (quejas, diálogos internos frecuentemente en forma de preguntas. Por ejemplo: por qué me sale todo mal? Esto originará una respuesta perdedora.

5- Estados emocionales (Dr. Kertész: Estados y sub. estados del yo)

Al controlar los 5 factores conscientemente, se sale de los condicionamientos inconscientes del pasado.

Dr. Kertész:

Ejercicio: Buscar modelos positivos de rol:

	Nombre
	Aspectos Positivos
	Aspectos Negativos

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Los aspectos positivos: 

¿Dónde los aplicaré?

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Los aspectos Negativos: 

¿Con quién los reemplazaré?

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Robbins: Aníbal dijo: "Podemos hallar un camino y construirlo"

Para asegurar la felicidad a largo plazo, usar lo que la vida nos ofrece en cada momento (disfrutar el presente), teniendo en cuenta las consecuencias a plazo largo.
1- Decisión de meta: Compromiso congruente. Si tenemos incongruencia, eliminar​la mediante diálogos entre las partes en disenso.

2- Acción masiva

3- Observar qué funciona y qué no; variar la acción hasta lograr la Meta, disfrutan​do del proceso. Si el camino es demasiado ingrato, revaluar si la Meta lo justifica. El éxito en temas importantes requiere un enfoque a largo plazo. No es habitual en la clase baja. Un aparente fracaso, es solamente un Resultado (output) que provee información valiosa para seguir ("Este no es el camino"). El enfoque triunfador se concentra en la Meta, no en el sufrimiento pasajero. Ejemplo:"Gandhi" Enfocarse como la masa, en la gratificación a corto plazo, casi siempre trae proble​mas a largo plazo, o por lo menos, una vida de baja calidad.

Decisión sin acción no es decisión. Es similar a la creatividad: ideas sin concreción no son creativas, son sólo ideas, gérmenes. Lo más importante en la decisión: es el programa para la acción. Lo demás es mover músculos.

Velocidad de la decisión: 

Las personas más exitosas deciden rápidamente porque tienen claros sus valores y saben lo que desean en la vida. Y son lentas para cambiar sus decisiones aunque hallen dificultades. Tienen persistencia. Los que fracasan deciden lentamente (confusión de valores y prioridades) y abandonan rápidamente sus Metas.

Nunca abandone la escena de alguna decisión sin antes iniciar alguna acción específica hacia su realización.

Decida frecuentemente, conscientemente  (Tener en cuenta los criterios para decidir, Obligatorios y Deseables)

Aprenda de sus decisiones por sus consecuencias. Sirve para futuras decisiones. Firmeza en el decidir, flexibilidad en el cómo y dése permiso para disfrutar sus decisiones.

Una vez que decidió lo mejor posible e inició la acción pase a otra cosa si no, esta​ría en un circuito obsesivo. ¿Habré hecho bien? ¿Y si…? ¿Estás seguro...? (Mensaje brujo parental)

Son sus decisiones ante las condiciones y no las condiciones en sí, las que deter​minan su destino.

Ante un obstáculo Ej.: una pared- se puede trepar / hacer un pozo/ una puerta/ un túnel /rodearla/ derribarla/ etc.

Placer y sufrimiento: 

Todo lo que hacemos, es para evitar sufrir y buscar el placer. Hay que ver que es sufrimiento y que es placer para cada uno.

Hay que ligar las conductas positivas, convenientes al placer y las inconvenientes al sufrimiento y conectarlas son los valores. Frecuentemente, el placer a largo plazo (Adulto) las metas que realmen​te valen, producen sufrimiento a corto plazo, que el Niño quiere evitar. Por eso queda mediocre y enfermo. Por Ej.: Entrenamiento deportivo, psicoterapia, formación universitaria.

Conductas negativas como fumar, comer en exceso, drogas, sexo sin cuidados, placer inmediato, producen sufrimiento a largo plazo. La propaganda publicitaria propone placer inmediato y en general evita mostrar las consecuencias negativas.
Dr. Kertész: Posiblemente el 10% de la población acepta el paradigma: Mi decisión produce conductas que generan consecuencias. De mí depende mi destino. El resto depende de la astrología, otras sectas, publicidad, TV, consejos de otros, etc.

También, para la mayoría el temor a perder es más fuerte que el deseo de ganar, lograr.

Todo cambio implica una pérdida. Evitar sufrir en vez de lograr Placer es una meta generalizada en vez de buscar la Autorrealización.

A veces es necesario llegar al umbral emocional para cambiar. Similar a juntar estampillas para cambiar.

Procrastinación (Postergación)

Se da cuando uno sabe que debería hacer algo pero no lo hace, algún nivel, actuar parece más doloroso que postergarlo. Pero llega a un punto en el cual ya se siente tanta presión que se siente que lo se tiene que hacer. Cambio al que liga placer o sufrimiento pero no actuar es peor que hacerlo.

¿Qué le impide acercarse a la persona que desea?

¿Qué le impide cumplir este proyecto?

¿Qué le impide mantener la dieta?

¿Qué le impide terminar su tesis?

En ese momento asocia más molestia por hacerlo que perder la oportunidad. Nos imaginamos las consecuencias desagradables si actuamos.

Tenemos que ligar el sufrimiento a la postergación y anticipar placer por actuar.

Se aprende a ligar placer a ciertas experiencias y sufrimiento a otras. Comparemos a Teresa de Calcuta y a Donald Trump, ¿a qué ligan cada emoción y sensación? Nuestro destino depende de a qué ligamos placer y sufrimiento

Nuestro destino depende de lo que ligamos al placer o al sufrimiento.

Dr. Kertész: Asociar placer a: Enseñar, dar, ver disfrutar a otros, estudiar, lo estéti​co, terminar temas, trabajo bien hecho. Y sufrimiento a: comer de más o cosas tóxicas, fumar, agredir, dejar para mañana, no hacer ejercicio. Es importante imagi​narse consecuencias muy molestas. Para dejar de fumar por ejemplo: Imaginar la película en la cual le cortan los dedos a las esposas del fumador.

El placer o sufrimiento dependen de cómo percibimos el estímulo y no del estímulo en sí. Recordar:

	
	Datos Situación
	Hechos percibidos por el Adulto

	
	
	

	Percepción personal.
Interpretación.
Definición.
	


Dependen de las creencias y valores del Padre y Niño Adaptado.

Suele ser más importante la interpretación o definición del hecho o situación, que

el mismo hecho en sí. Porque de acuerdo a la definición se interpreta el hecho nos sentimos y respondemos en consecuencia.

Robbins:

Es fundamental desarrollar la capacidad de redefinir las experiencias en formas útiles, constructivas y ligadas a metas a largo plazo. El ayunador sufre a corto plazo, pero a largo plazo está motivado por su meta superior. Si no dirigimos nues​tras propias acciones con placer o sufrimiento, vivimos como animales o máquinas reaccionando continuamente al ambiente en vez de buscar lo que más nos intere​sa.

A lo que liga placer v sufrimiento, eso, decide su destino. No es suficiente la comprensión intelectual.

Dr. Kertész: La publicidad liga el placer y sufrimiento a los que conviene a los anunciantes, no a los consumidores, en general.

Robbins: Al sentirse algo intenso, cualquier evento único o simultáneo quedará ligado (condicionado) con la experiencia.

Dr. Kertész: Discutir en un ambiente externo a la casa, para no ligar lo visual/ auditivo, etc. con lo displacentero.

Robbins: Si Ud. no tiene un plan para su vida "Alguien lo tendrá"

Repetimos se tiende más a buscar el placer a corto plazo que a largo. Evitar más el sufrir que buscar el placer. Placer a corto plazo suele crear sufrimiento o por lo menos mediocridad a largo plazo. Ejemplo: ver estupideces en TV, pasatiempos, etc. no desarrolla a la persona. No logrará vínculos con personas valiosas, no tendrá de qué hablar, excepto tonterías superficiales.

La Cigarra y la Hormiga: ¿Qué nos enseña?

Lo más valioso requiere atravesar el sufrimiento a corto plazo para lograr el placer a largo plazo. Por eso hay tan poca gente realmente valiosa, con excelencia. El cambio conduce a lo desconocido. Por eso muchos se mantienen en malas relaciones interpersonales "Más vale malo conocido que bueno por conocer" Intimidad: Temor al rechazo, a la vulnerabilidad, la dificultad. La mayoría de las cosas realmente valiosas de la vida requieren ir en contra del condicionamiento neurológico 

Dr. Kertész: (¿Argumento?) 

Robbins: de la mediocridad. Seguir la moda.

Recordemos las épocas feudales donde los reyes se asignaban origen divino para explotar a los seguidores. Esto ocurre en forma similar en vastas zonas del mundo (Países árabes, etc.)

En el condicionamiento neurológico, respondemos al sufrimiento (referentes del pasado) que proyectamos al futuro si cambiamos. No nos alejamos del sufrimiento real, sino de lo que creemos que conducirá a él. Esto es reforzado por la mayoría de quienes nos rodean y las creencias de las masas o el vulgo, y hasta de la ciencia.

Dr. Kertész:

Ejercicio:
Conducta nueva a adoptar
1-¿Sufrimiento en el pasado? ¿Qué temo repetir en el futuro?
2- ¿Placer en el pasado?
3- ¿Consecuencias negativas (sufrimiento) si no cambio?
4- ¿Consecuencias positivas (placer) si cambio?
Robbins: Creencias:

Nuevamente no son los eventos sino cómo los percibimos lo que controla nues​tras vidas. Ejemplo: Un terapeuta responde con calma y comprensión ante algo que cuenta el paciente, que avergüenza o cohíbe mucho a éste desde hace mucho tiempo. O bien, responde con mucha confianza a algo que le inspira inseguridad al paciente. Es una redefinición terapéutica:

1- De "vergonzante" a "humano."

2- De "difícil o imposible" a probable o posible"

Las creencias indican que provocará Placer o sufrimiento. En su mayoría, las creencias son generalizaciones del pasado proyectadas al futuro, basadas en nues​tras interpretaciones de nuestras experiencias, placenteras o penosas. 
Dr. Kertész: Las creencias no son realidades "Están dentro de la cabeza".

Korzybski: "El mapa no es el territorio".

Robbins: Las creencias influyen en el sistema inmunológico (están vinculadas al stress provocado por los diálogos internos, profecías de autocumplimiento. (De tanto repetírselo internamente, Dr. Kertész)

Creencias Globales

Abarcan temas amplios como la vida, la identidad, la gente, el trabajo, el dinero, el sexo, el tiempo, el afecto, el reconocimiento etc. Justamente porque son globales cuando hay un cambio en una de éstas creencias, causa efectos muy poderosos y el cambio en la persona puede ser radical.
Pero, ¿Qué es una Creencia?

Es una idea, una interpretación de los hechos, la cual se cree basada en REFERENCIAS (datos de nuestra experiencia que supuestamente la confirman).

Se basan en GENERALIZACIONES. Estas pueden ser muy útiles, pero no son más que la identificación de pautas o elementos similares. Por ejemplo: Las manijas de las puertas sirven para abrirlas. Esto simplifica nuestra existencia, pero también puede conducirnos a conclusiones erróneas. Ejemplo alguna manija no abre una puerta y sirve de adorno.

Si queremos controlar nuestras vidas, debemos adquirir un control conciente de nuestras creencias.

La creencia además es una idea ligada a emoción, con referencias, que consta de:

1- Experiencias personales (ligadas a placer o sufrimiento)

2- Información proveniente de otras personas.

3- Imaginación, deducciones.
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Al aceptar las creencias como "reales" ya no las cuestionamos (sensorial). Confun​dimos el "mapa" con el "territorio". El cerebro no diferencia la experiencia "real" (sensorial) de la generada internamente (imaginada vívidamente)

Los triunfadores pueden imaginar la seguridad de que lograrán el éxito, aunque nadie haya llegado allí antes. Son capaces de crear las "referencias" internas don​de no existían y lograr lo "imposible"
La metáfora de las "Patas de la Mesa."

Una idea sería una tabla de mesa. Una creencia tiene "patas": referencias que sostienen la creencia. Ejemplo: "Soy sexy". ¿Cómo sostiene esa idea? ¿Cómo sabe que es sexy?

Podemos llegar a creer que las Creencias son reales (que el mapa es el territorio)
especialmente cuando acompañamos las referencias con mucha emoción.

Referencias: Experiencias personales, información de otros (si confía​/ mos en ellos) o nuestra imaginación o deducciones que están ligadas a emoción.

Es frecuente generar Creencias limitantes, por no lograr éxito o placer en el pasa​do:


Pasado
Futuro

No éxito! sufrimiento
Sufrimiento/ fracaso


Para qué siquiera probarlo, seguro que me va a ir mal, me van a rechazar etc.

Si va a errar que sea por sobreestimarse en su capacidad.


Los grandes líderes pocas veces son "realistas" (limitados por lo que otros no pudieron hacer). El éxito puede ser menos frecuente, cuando se tienen pocas referencias de éxito en el pasado.


"En la vida de todo héroe hay tragedia" (Scott Fitzgerald)

Uno de los mayores desafíos en la vida, es el de cómo interpretar los "fracasos", ¿como fracasos? ¿o como aprendizajes?

Seligman elaboró el término de "desamparo aprendido" (learned helplesness). Especifica tres tipos de Creencias que nos causan desamparo, debilidad: 

 1.      Permanencia; "Siempre"

2. Severidad, por lo general controla toda la vida.

3. Carácter personal, "Soy así."

Recordar: si queremos algo: el cerebro opera en piloto automático. Filtra (omite) experiencias que contradigan la creencia y acepta o distorsiona todo lo que la ratifique.

¿Cómo cambiar las Creencias erróneas? 

1. Asociar sufrimiento masivo a la Creencia Negativa. 

2. Crear Dudas.  Las nuevas experiencias por sí no garantizan un cambio en la Creencia. Hacer muchas preguntas para socavar las patas de la mesa de la Creen​cia. De otro modo, la nueva experiencia, aunque contradiga lógicamente a la Creen​cia negativa, puede ser interpretada justificando la Creencia negativa, (especial​mente en psicóticos, fanáticos, obsesivos).

Dr. Kertész: 

Y para no tener que aceptar errores de larga data, protegiendo la autoestima.

Robbins: 

Clasificación de las Creencias: 

1. Opiniones: Poco sólida. Las "patas de la mesa" son endebles. Puede cambiarse fácilmente.

2. Creencias "propiamente dichas". Las "patas" más sólidas como referencias. No suelen cuestionarse. Mayor base de referencia en emociones, también. Está cerrada al input contradictorio.

Dr.  Kertész: 

Adulto contaminado o no activado.

Robbins:

3. Convicciones: Mayor carga aún. Se enojan si se las contradicen. Similares a las ideas fijas o sobrevaloradas. Conducen a la acción sin pensar.

Dr. Kertész: Cognitivo / Conductual.

Robbins: Aún los expertos pueden equivocarse. Pensar en sangrías y purgas, opiniones de economistas, psiquiatras organicistas, etc. Ejemplo: Ningún aparato más pesado que el aire puede volar.

Las convicciones suelen estar producidas por eventos con mucha carga emocio​nal. Cambiar una Convicción puede modificar toda la identidad provocando Sufri​miento masivo.

Por otra parte, es bueno llevar las Creencias positivas al nivel de convicción para lograr el éxito, porque la convicción conduce a la acción (motivación). Cuando más emocionales y significativas las referencias, más fuerte la convicción ("patas" más sólidas.)

Las convicciones suelen tener pruebas sociales (otros creen en ellas) pero esto puede ser muy limitante. Que muchos crean algo no quiere decir que sea cierto. "Si 1.000.000 de moscas

comen estiércol, no pueden estar equivocadas!

Según Schopenhauer, las verdades


1. Se ridiculizan 

2. Reciben violenta oposición 

3. Se aceptan como evidentes

Deming generó el concepto de MEJORA CONSTANTE (never ending improvements) y Calidad Total, cada día.

Ejercicio personal:

¿Qué aprendí hoy?
¿Qué contribuiría a mejorar?
¿Qué disfruté?

Ejercicio de Creencias:


Si
entonces
(causa/ efecto.)

Creencias Limitantes y Potencializadoras:

Tópicos: Vida, Identidad, gente, trabajo, estudio, pareja, familia: hijos/ padres etc., deportes, hobbies, salud, el cuerpo, dinero, tiempo, misión.

Como reemplazar las ideas limitantes:

1. ¿Qué tiene de irracional?

2. ¿De quién la aprendí?... ¿Es confiable esa persona en ésta área?... ¿Qué logró?

3. ¿Qué puede perder con esta creencia?... Afectivamente, en relaciones con la gente... físicamente, económicamente.

La creencia limitante no puede dejar el vacío, debe ser reemplazada por otra potencializadora.

Si no tiene éxito en algo:

1. ¿Que debería creer para tenerlo?

2. ¿Qué creen los que tuvieron éxito en eso antes?

Inversamente, los que generan problemas (fracaso, depresión)

1.      ¿En qué creen para deprimirse? Ejercicio: (Enséñeme a sentirme mal como Ud. se siente (diálogos internos, imágenes que evocan).

Dr. Kertész: Hay que redefinir la influencia del "sentir y el hacer". Pienso y veo, luego siento y hago.

Robbins: Liderazgo y  el poder de las Creencias:

Cuando se encuentran dos personas, el que está comprometido en un nivel profun​do, va a influir en la otra cuando hay rapport.

Dr. Kertész: Que se construye con el acompasamiento de conductas e ideas. 

Robbins: ¿Cómo cambiar?

La mayoría carece de una estrategia eficaz. No sabe cómo cambiar. Culturalmente, ligamos asociaciones negativas al cambio instantáneo.

Dr. Kertész: Si cambiamos de golpe:

No habría un problema real.

Fuimos unos tontos en no hacerlo antes. ¿Por qué estar tanto tiempo mal? Por no cambiar antes... Si es tan fácil!

El cambio requiere una meta cognición:

El cambio implica:

1. Conciencia de que el estado actual no es adecuado, el 25%

2. Fijación del estado deseado, el 25%

3.  Establecimiento de una estrategia para lograrlo (50%) con cambio de imágenes e 
      ideas. 
El cambio de imágenes puede ser: Global (se cambia la imagen o escena completamente) o por Submodalidades: (se cambia algún aspecto de lo visual, auditivo, etc. como el tamaño, el brillo, la cercanía, el volumen, etc.). Siempre debe saberse el objetivo del cambio.

El cambio en pensamientos, ideas, creencias conduce al reemplazo de ideas ilógi​cas por otras lógicas adecuadas. ¿Quién establece cuáles son las adecuadas?. El mismo paciente, orientado por el terapeuta, el grupo de terapia o alguna autoridad respetada por la persona.

Se cambian las creencias que están en el Padre y el Niño Adaptado; y se liga el placer al cambio: y el sufrimiento al no cambio en el Niño. 

Una persona debe asumir la RESPONSABILIDAD por su cambio, no responsabilizar a otros. Juegos "Si no fuera por otro”, "Mirá lo que me hiciste hacer". Cada vez que repetimos una conducta o un nuevo dialogo interno, positivo, se fortalece la conexión o condicionamiento que facilita en circuito cerebral (neuronal). Por eso, la repetición "mecánica" de frases o conductas nuevas es beneficiosa. Se disminuye la resistencia eléctrica a la conducción en el circuito neuronal cerebral. Ante cualquier placer o sufrimiento el cerebro busca la causa.

1. Lo único inusual.

2. Lo simultáneo. (Sea causante o no).

3. Si es repetitivo (Tendencia a la generalización).

Puede haber falsos condicionamientos (superstición de Skinner) Se confunde el hecho de que algo sea contiguo con la relación causa/ efecto. (El japonés que tiró de la cadena en Hiroshima y cayó la bomba atómica.)

A veces se presentan condicionamientos mixtos: Placer y sufrimiento en la misma situación. Como las vinculadas con el dinero, posesiones, libertad, placer, pero también culpa, inadecuación etc.
Robbins menciona el Brainstorming de asociaciones agradables y desagradables con el dinero en su seminario "Financial Destiny"

El cerebro puede quedar confuso y ambivalente en cuanto a ganar dinero. ¿Qué es placer y qué es sufrimiento con el dinero? Los mensajes mixtos arrojan resultados mixtos. Por Ejemplo: Ganar dinero y después perderlo (penitencia temor y culpa.) Nuevamente debemos clarificar para el cerebro a qué ligar placer y a qué sufrimien​to.

Los Pasos del Cambio:

Repasemos el Estado Actual. Dónde estoy, qué, tengo ahora y mis recursos: TIMEG.

1. Tiempo: a) ¿Qué invertiré en el cambio? Ejemplo: Dos horas por semana. 
                        b) Tiempo estimado para lograr el Estado deseado. Ejemplo: Un año 

                             para una Tesis.

2. Información: a) La propia (consciente, inconsciente, creencias, conocimientos 
                                    Técnicos, etc.)

                             b) Externa: otras personas, el mercado, etc.

3. Material: Todo lo referente a recursos materiales: dinero, contactos, equipos, 
                          etc. 
4. Energía: Propia, aspectos de motivación. (está también en información  
5.               propia) 
6. Gente: a) Grupo de apoyo.

                     b) Equipo de trabajo, colaboradores, etc.

Pasos del Cambio según Robbins

1. Decidir qué quiero: Estado deseado, por qué y qué me impedirá lograrlo. Conviene enfocamos en lo que queremos, no en lo que no queremos. Algo hacia qué dirigirse. Cuanto más específico mejor.

    Generalmente lo que nos dificulta el objetivo es que ligamos más sufrimiento al   

     cambio que al logro. O tememos lo desconocido.

2. Motivarse: Asociar placer al cambio y sufrimiento a quedarse como se está. A veces existen los dos, lo cual causa vacilaciones. "¿A ver si vuelvo a confiar en la gente y vuelve a defraudarme?. La motivación incluye PARA QUÉ Y PARA QUIÉN; y los niveles de Maslow. Conviene un compromiso público sobre el cambio.
En ocasiones hasta que no llegamos al umbral del sufrimiento insoportable, no decidimos el cambio. Es parecido a "juntar estampillas". "Hasta aquí llego".

La palanca (factor motivante) representada por la divergencia entre los supuestos Valores y la Conducta actual suele ser muy poderosa. Ejemplo: "Ud. dice que lo más importante es el afecto hacia sus hijos pero los ve unos minutos por día" Una de las fuerzas más poderosas para la motivación es la preservación de la propia Identidad. Es mejor hacer preguntas a las personas para que detecten sus propias contradicciones, antes que indicarles qué hacer.

Nuevamente no cambian porque asocian más sufrimiento al cambio que a quedarse como están (iniciar un deporte, estudios, divorcio, nuevos productos, etc.). Asociar al cambio con la gente que se quiere. Puede aumentar la motivación.

  3.  Interrumpir la Secuencia Limitante. 

  Muchos quieren un nuevo resultado, pero siguen actuando de la misma forma 

  (más de lo mismo)

- Intercalar pasos que distraigan (gritos, etc.)

- Que den placer o sufrimiento según lo indicado.

Dr. Kertész:

Conducta (Síntoma Negativo)
 Intención Positiva                              Conducta Positiva

-Estímulos inesperados, distintos (tipo Erickson)

-La interrupción debe hacerse en el momento que se presenta la secuencia. Se puede hacer:

1.      Con imaginería, reviviendo la secuencia.

2. En reversa (pasar la secuencia de atrás para adelante)

3. Sub-modalidades: rápido, lento, cambiando sonidos etc.

4. Cambiando lo que pensamos y vemos, cambiaremos lo que sentimos y hace​mos.

Ejemplo: El alumno vuelve a "pasar "el video de una falla escolar y la proyecta al futuro.

a) Cambiar el registro del pasado a algo más placentero, o hacerlo ridículo como una historieta, pasarlo al revés, etc. Hacerlo grotesco, ponerle música, cambiar los colores una docena de veces.

b) Crear una secuencia de triunfo para el futuro y practicarlo.

c) Aplicarlo en clase.

4. Crear una Nueva Alternativa Potencializadora.

             Conducta Negativa

                 Intención Positiva                          Conducta Positiva              Placer

Las Conductas o síntomas negativos son soluciones a problemas que crean nue​vos problemas. Evitaron cierto grado de sufrimiento, pero a un precio muy alto, por renunciar a necesidades importantes. Se transformaron en hábitos (secuencias) facilitados en circuitos cerebrales.

Ejemplo: Asma, anorexia, jugar a estúpido, etc. para adaptarse a las expectativas no verbales del entorno.

Un buen método para crear alternativas es imitar a personas que lograron un cam​bio definitivo. Porque muchas veces crear alternativas es imitar a personas que lograron un cambio definitivo. Porque muchas veces hay recaídas luego de un cambio temporario. El modal social, impulsa a volver a la secuencia negativa. La nueva alternativa debe proveer los sentimientos o sensaciones que se buscaban originalmente y se satisficieron en forma negativa. Lograr un grupo de apoyo.

5. Reforzar la Nueva Conducta o Secuencia: (hasta que se haga consistente, sólida.)

                Condicionar (reforzar) el cambio. Ensayarlo una y otra vez 

Dr. Kertész: con casset​tes grabados por el terapeuta hasta crear un nuevo camino neurológico. Con imaginería intensa, emocional. (El cerebro no distingue entre la experiencia generada desde afuera o desde adentro).

Reforzar inmediatamente la conducta deseada (darse elogios, premios, etc.). Lograr un grupo de apoyo. Podemos vivir como animales o robots, manipulados por las circunstancias que nos rodean.

Habitualmente, nos reforzamos mutuamente (especialmente en las parejas) en forma inconsciente.

Nuestros programas mentales se hacen complementarios.

Cuando reprochamos a alguien por no llamarnos hace tiempo, castigamos la  conducta que desearíamos emita en vez de preciarla. 

Muchas compañías dan solo refuerzos negativos (manipulan con temor). Esto funciona a corto plazo solamente (Como en los países comunistas).

Dr. Kertész: Programas de Refuerzo. 

	Para aumentar la frecuencia de la conducta(generalmente inmediatos)


	a) Refuerzo (+): Induce a seguir, primero se imparte en forma continua, luego intermitente.

b) Refuerzo (-): La conducta se repite para evitarlo. Efecto a corto plazo. Ej.: alimento muy caliente, gritos amenazas.

	Para disminuir la frecuencia de la conducta
	c) Castigo: Sufrimiento si se repite

d) Extinción: Se ignora la conducta, tiende a desaparecer.


6. Aplicarlo (Probarlo, viabilidad, future pacing, etc.)

Acompasamiento del futuro: PNL. Se imagina la situación que lo frustraba y se internalizó la nueva, conducta que reemplaza a la anterior inconveniente. Por ejemplo: Si antes cuando se sentía sobrecargado fumaba, ahora se ve corriendo (aerobismo), leyendo o pensando, etc. Hasta que la nueva conducta se haga automática.



Dr. Kertész: Sirve también para la Negociación.

1. Decidir la Meta: ¿Qué quiero?, ¿Qué me impidió conseguirlo?, ¿Qué quiere la otra persona?, ¿Qué hay para ambos en esta negociación?, ¿Como sabré que tengo un Contrato exitoso? (mini máx.)

2. Motivar a ambos (Maslow) Ligar placer a cerrar el trato, sufrimiento a no hacerlo.

3. Interrumpir la secuencia de cualquier creencia o idea que perturbe el progreso de la negociación.

4. Cree una alternativa de la cual no pensaron ambas partes, que satisfaga las necesidades de ambos. Mini Máx. (El mínimo que acepto y el Máximo que daría).

5. Refuerce la alternativa (El placer de lograrla, el sufrimiento por lo que se pierde al no aceptarla.

6. Proyecte el futuro: Si será conveniente para ambos Haga el plan.

La felicidad viene de adentro.

El Concepto de Estado.

Es un subestado del Yo. Un programa mental fisiológico y conductual. Todo lo hacemos para lograr placer y evitar el sufrimiento; pero podemos cambiar lo que creemos que nos llevará a estas situaciones. (Lo que sentimos) Es también un estado de conciencia.

El estado determina las capacidades que usemos, los recursos que movilizamos. El estado debe adecuarse al objetivo.

Puede accederse a determinado estado.

a) Cambiando la conducta física. Ejemplo: Enderezándose, adoptando una postura de karate, etc.

b) Cambiando el foco a que atendemos.

Si cambio lo que hago o digo a su vez es un input para lo que piense, vea y sienta. Hay que enfocarse en la Meta, no en lo temido: en lo que quiero.

Hacer preguntas adecuadas: sobre el futuro positivo, en los diferentes sistemas de representación. Puede también ser con rastreo.

Para cambiar el foco de otros: Acompasar su marco de referencia y sus sub-modalidades. Ejemplo: "Lo veo todo negro" "¿Cómo puede aclararlo?"

Uno puede sentirse bien sin ninguna razón. O "ponerse bien" a voluntad. Depende de lo que piense o vea. Y la "filosofía" en que se ubique.

Debemos elegir muy cuidadosamente en qué nos "enfocamos" Determinará qué sentimos. El principio más importante para aprender a manejar es enfocar en el lugar al que queramos ir, no en lo que tememos.
Una de las formas más potentes de enfocar son las PREGUNTAS que formulamos a nosotros mismos o a otros. Otra, es cambiar las sub-modalidades. Puede ser necesario el rastreo (pasar por determinado orden de sub-modalidades y modalida​des.

Si no le agrada su imaginería, cambie la sub-modalidad al opuesto de inmóvil a móvil, de brillante a opaco. etc.



NOTA:

También se podría hacer un listado de las sub-modalidades de los sistemas
OLFATIVO Y GUSTATIVO.

Algunas de las sub-modalidades, son más potentes que otras para cada uno. 

Es importante ajustarlas hasta que aparezca la imagen más grata. Así, se puede lograr un esquema que marca cómo está programado el cerebro.

Si algo le mueve más (emoción, sensación) al traerlo más cerca, grande, brillante, puede modificar esas sub-modalidades para otra cosa y motivarse a hacerla. Inversamente, intensificará su imaginería negativa!
Confusión. 

Las imágenes están "apiladas" demasiado juntas, porque habló muy rápido o muy fuerte. Otros se confunden porque les enseñan muy lentamente. Estos individuos necesitan ver las imágenes en forma de cine, si no, se tornan demasiado disocia​dos.

Comprendiendo las sub-modalidades de otros nos ayuda a enseñarles más efecti​vamente. La mayoría de nosotros tomamos secuencias limitantes y las tornamos más potentes con las sub-modalidades que más nos afectan.

Se puede cambiar de "estado" de muchas maneras simples. Ejemplo: Cambiar la respiración, cambia la fisiología. (RK. Cambia un elemento del programa total). O cambiar en qué nos enfocamos. O el orden en que nos enfocamos. O las sub-modalidades. O aceptar la influencia positiva de otros.

El problema es que la mayoría sólo tiene medios muy reducidos de cambiar de estado: comer, fumar, pelear, drogas, con consecuencias desastrosas.

Si no controla sus estados, no podrá controlar su conducta. Si necesita lograr algo paro no está motivado, no está en el estado adecuado.

Imitar a otros que logran resultados: en qué se enfocan, las sub-modalidades, creencias, estrategia física.


Necesitamos cambiar de estado inmediatamente, al margen de la influencia exter​na, o los asustados o frustrados que estemos. Independizarse del ambiente. ÉXITO: "es vivir la vida de un modo que causa el máximo de placer y el mínimo de sufrimiento; y lo mismo para quienes le rodean.

PREGUNTAS Y SUS RESPUESTAS

No son los eventos en sí lo más importante, sino la forma en cómo se los interpreta, define. Lo que pienso y veo es lo que determina lo que siento y hago.

La mayoría de las interpretaciones son preguntas que determinan el foco y las sub-modalidades.

La información dirige todo. La gente exitosa hace mejoras en sus preguntas, lo​grando mejores interpretaciones. Por ejemplo: ¿Qué significa eso?... ¿Qué puedo aprender de esto?... ¿Cómo puedo resolverlo?.... ¿Cuál fue su intención positiva?... Las preguntas de calidad, crean una vida de calidad
……………………………………………
    

Ejercicio: Contestar “¿Por qué yo no?” 

La mente/ computadora recoge información útil con buenas preguntas. Nuevas preguntas más adecuadas cambian el foco y viceversa:

"¿Por qué nunca tengo éxito?” Respuesta.... "Porque soy una inútil...!” ¿De qué sirve eso?... Los niños son los maestros de las preguntas. Con ellas averiguan qué significan las cosas y qué sentir y hacer al respecto. (RK: Así, los programamos!...) El método Socrático dirigía a los alumnos a descubrir sus propias respuestas. RK: el Terapeuta debe hacer preguntas, en vez de dirigir lo que el paciente debe pensar (hay excepciones).

Cuestionar nuestras limitaciones derriba nuestra barrera. ¿Qué puede pasar si...? Enfocarse en la solución, no es el problema. Con preguntas positivas, dirigidas al futuro. A qué hacer en vez de qué no hacer.

Las preguntas que nos formulamos, determinan el tipo de información que elegi​mos de la mente / computadora. De nada sirve la computadora si no sabemos cómo se extrae la información.

Dr. Kertész: Ojo: ÉSTO ES COGNITIVO.

Ante la adversidad. ¿De qué me puede servir esto...? ¿Qué aprendí...? ¿Cuáles son mis mejores opciones...?

Las preguntas adecuadas cambian también el foco de los demás. Ejemplo: ¿Qué es lo peor que puede ocurrir...? ¿Cómo puedo prevenirlo o manejarlo...?

(RK. Análisis de la viabilidad.)

A menudo, no son las preguntas que nos hacemos, sino las que dejamos de hacer​nos las que forjan nuestro destino. Vamos a encontrar lo que buscaremos. ANTE EL OBJETIVO: ¿Cómo puedo lograrlo…? en vez de: ¿Qué me lo impedirá...? Torturarse con preguntas sin respuestas, produce emociones desagradables y nos limita.

Dr. Kertész. Internalización de "Te agarré desgraciado" el Padre persigue al Niño... ¿Cómo pudo hacer esto...? "¿No es terrible?" (Circuito lastimero...!)

Robbins: Conviene estudiar e imitar las preguntas de las personas con éxito. Preguntarles qué se preguntan. Las preguntas influyen sobre los mecanismos de entrada de información:

	1.
GENERALIZACIÓN.

2.
OMISIÓN.

3.
DISTORSIÓN.


LAS PREGUNTAS ESPECÍFICAS PUEDEN ELIMINAR ESTOS MECANISMOS.

Ejemplos:

¿Notó Ud. que ... ? 

¿No oí que hable de ... ?

¿Qué opina?

Preguntas gordas (de gordos) "¿Qué me llenará más?" “¿Qué cosa rica puedo co​mer?” en vez de: “¿Qué puedo comer que me haga bien y me guste?” o "¿Qué me va a costar si me como esto?" “¿Qué meta perjudico haciéndolo?”. Así, se liga el sufrimien​to a comer en exceso.

PRESUPOSICIONES:

Las presuposiciones son creencias que nos inducen a aceptar cosas que pueden o no ser verdaderas: se dan por sentado. Cambiando el orden de las frases, cambia el sentido y anula la presuposición. Ejemplo: Cambiar el orden de una frase. Se supera el mensaje ulterior en la frase.

Las preguntas positivas potencializadoras, pueden expandirse. Ejemplo: Cómo puedo mejorar su tarea / producto? Da pie a un Brainstorming.

Lo único que limita a sus preguntas es su creencia sobre lo que puede ser posible. La cuestión no es si se tendrá o no problemas, sino cómo los enfrentará cuando los tenga...

PREGUNTAS PARA RESOLVER PROBLEMAS.

De triunfadores que resuelven.

1. ¿Qué tiene este problema de positivo / potencialmente útil? 

2. ¿Qué no es aún excelente? ¿Qué necesita ser mejorado?

3. ¿Qué estoy dispuesto a hacer para lograr lo que quiero? 
4. ¿Qué estoy dispuesto a dejar de hacer para lograr lo que quiero? 
5. ¿Cómo puedo disfrutar el proceso mientras lo hago?

OTRAS PREGUNTAS TRIUNFADORAS.

Para la noche:

1. ¿Qué logré?

2. ¿Qué quedó por resolver?

3. ¿Cómo y cuando lo haré?

4. ¿Qué aprendí hoy?

5. ¿Qué brindé a otros?

6. ¿Qué agregue a mi calidad de vida?

Dr. Kertész:

NOTA: Hacer esto fuera del dormitorio. No asociar planes, etc., al sueño excepto para soñar sobre soluciones.

Por la Mañana 

1. ¿Qué me hace (me podría) hacer feliz hoy? (¿Qué podría disfrutar hoy?) 

2. ¿Qué es (podría ser) excitante (estimulante) en mi vida actualmente? 

3. ¿De qué estoy orgulloso hoy en mi vida?

4. ¿De qué estoy agradecido hoy? (¿Cómo me siento al respecto?)

5. ¿Qué estoy disfrutando más en mi vida hoy en día?

6. ¿Qué puedo crear hoy?

7. ¿Con qué meta/ s importante estoy comprometido?

8. ¿Quién me quiere? ¿A quién/es quiero?

En resumen: hacerse y hacer a otros preguntas potencializadoras en vez de debili​tantes o limitantes. (¿Por qué sos petiso?) (¿Por qué haces todo mal?)

VOCABULARIO DE PALABRAS QUE USAMOS PARA DESCRIBIR NUESTRA EXPERIENCIA.
Dr. Kertész: Cambiando las palabras que usamos (output) generamos (input) para pensar y ver. Muchos no se escuchan cuando hablan conscientemente. Si se escuchan inconscientemente este "diálogo externo" es muy poderoso.

Las palabras que describen nuestra experiencia son nuestra experiencia. Lo mis​mo ocurre con los diálogos internos. Es similar a las variadas interpretaciones de una situación (ver más arriba) 

Robbins lo llama Vocabulario transformacional (copiándose de la gramática transformacional)

Variando la intensidad de las palabras, varío a voluntad mi experiencia (lo que siento).

Ejemplo: "Esto es un desastre" ¿Qué siento?

"Fue una experiencia poco agradable, pero ya terminó" ¿Qué siento?

El lenguaje es muy rico, pero usamos solo alrededor de 2%. Con más palabras se enriquece lo que sentimos. Adoptando el vocabulario y el proceso de gente que admiramos, podemos asimilar su programa interno.

El vocabulario de A.T. permite un control Adulto de la experiencia. (RK) El uso habitual de ciertas palabras afecta lo que pensamos y sentimos. Podemos redefinir con otras palabras experiencias inconvenientes:

Ejemplo:

"Nudo en el estómago ante el público"... a.... "Excitación ante el desafío, que me estimula”.

Ejercicio:

¿POR CUÁLES PALABRAS LE GUSTARÍA SER CONOCIDO? 

........................................................................................................................

........................................................................................................................

……………………………………………………………………………………………………………………………………………

	Palabras rebajantes para ponerme mal


	Palabras potencializadoras

	1.


	1.

	2.


	2.

	3.


	3.

	4.


	4.


METÁFORAS:

La Metáfora es la representación simbólica de un concepto por otro. (Lo conocido ayuda a entender o procesar lo desconocido).


También ayuda a cambiar lo simbolizado, en forma menos directa. Pero al adoptar una metáfora también adoptamos las creencias limitantes que ellas encierran. Con las metáforas podemos responder a los otros en su marco de referencia Ejemplo:"La vida es una lucha" "La vida es mejor, un juego, una exploración" Las metáforas son una de las formas más primarias con que aprendemos. Y el aprendizaje equivale a hacer nuevas asociaciones en nuestra mente, creando nuevos significados.

Si no se tienen referencias (datos sensoriales o de experiencias previas), las pala​bras desconocidas no se entenderán. Ejemplo: Voltaje: Las comparamos con algo familiar. Es bueno tener varias metáforas sobre el mismo concepto.

METÁFORAS GLOBALES

Afectan aspectos más amplios. Un cambio de una Metáfora global, puede cambiar toda una vida.

"Ejemplo: "Veo todo negro" por "Aclárelo"

Así interrumpimos una secuencia interna, dentro del marco de referencia (sistema de representación, submodalidad y el contenido específico), de la persona. La Metáfora global afecta muchas situaciones, es importante que sea redefinida concientemente.

Los contenidos de las Metáforas determinan los estados del Yo y subestados en que estamos.

Son como instrucciones para un programa de computación de emociones y con​ductas, así, como para la fisiología corporal.

La palabra "como" frecuentemente conduce a una metáfora Ejemplo la vida es como

Hay metáforas apropiadas para un concepto, pero no para otros. Ejemplo: Ser como un policía en el hogar. Es útil para el terapeuta identificarse con la metáfora del cliente, entrando en su marco de referencia e inducir cambios en la secuencia del paciente dentro de dicho marco. Ejemplo: "Todo se me oscurece. Estoy en un pozo"-- "Aclárelo gradualmente, ¿Cómo puede llegar a la salida?"

Ejercicio: Contar metáforas para cada área y rol
...............................................................................................................

...............................................................................................................

EMOCIONES:

Dr. Kertész: Las emociones son señales para actuar.

La emoción es la interpretación sentida, subjetiva de la realidad, de la experiencia presente. Son informaciones analógicas sobre la experiencia. Las podemos contro​lar.

Dr. Kertész: Controlando lo que pensamos e imaginamos y lo que hacemos concientemente. 

Indicaciones de las emociones:


Ejercicio para “Rebusques”


1. ¿Qué corresponde que sienta realmente?

2. ¿Qué quisiera sentir realmente?

3. ¿Qué tuve que pensar o imaginar para sentir esto?


4. ¿Qué puedo aprender de esto?

5. ¿Cuándo salí antes de esta emoción y cómo?

6. ¿Qué modelos tengo para dejar de sentir esto?
 

7. Ensayo de rol en el futuro para sentir lo adecuado con rol playing e imaginería.

METAS:

Muchos saben lo que tienen que hacer pero pocos lo hacen. Les falta el impulso de un futuro más atractivo. Luego de tener un plan hay que tomar acción, aunque sea pequeña. Muchos no fijan una meta por temor a desilusionarse. Las ligan a sufri​miento. Creen que el logro está fuera de su control. Sin embargo, a veces el fallar nos dirige hacia la dirección correcta.
Haga un cuadro con las distintas arcas y roles. Dese un puntaje de O a 10 en cada aspecto 0= nada 10= óptimo. A la derecha, describa brevemente qué significa cada puntuación. Ejemplo: 6 en pareja. Descripción matrimonio aceptable, pero falta comunicación de afecto y no hacemos cosas juntos.

PRIMER CUADRO: Hace 5 Años:

	Áreas y roles
	Frase descriptiva

	Mentalmente
	

	Emocionalmente
	

	Físicamente

salud
	

	Atractivo físico
	

	Pareja
	

	Familia
	

	Amigos
	

	Trabajo
	

	Estudios
	

	Económicamente
	


SEGUNDO CUADRO: Cómo estoy hoy Repetir el ejercicio y comparar ambos cua​dros. Luego responder a la pregunta: ¿Qué descubrí con esta comparación? 

...........................................................................................................................

...........................................................................................................................

........................................................................................................................... 

CUADRO TERCERO: ¿Cómo estaré en 5 años a partir de ahora?
........................................................................................................................

........................................................................................................................

........................................................................................................................

........................................................................................................................

Meta General: MEJORÍA CONSTANTE ININTERRUMPIDA. O Mejoría Ininterrumpida constante (M.I.C.) en cada aspecto. Y provocar lo mismo para quienes me rodean.

Hay poder en la insatisfacción temporaria, para mejorar, progresar. Es el Eustress (Motivación)

Enliste también a la gente adecuada para que le ayude a lograr sus metas, o bien, use la mejoría ininterrumpida constante consigo mismo.

El cerebro necesita la estimulación (Eustress, hambre de incidentes) si no, se atro​fia. Comprométase públicamente con la gente que la respete. Así, le reforzarán sus avances. Es fundamental la calidad de vida que experimente en el camino. 

DISFRUTE TANTO LA META FINAL COMO LOS PASOS HACIA ELLA.

No vale la pena trabajar en exceso o amarretear haciendo sufrir a su familia para mantener u ostentar más de lo que esté a su alcance, con un trabajo normal. Haga visible lo invisible. Lleve a la vida sus ideas.

USANDO EL SISTEMA RETICULAR ACTIVADOR. (S.R.A.)

Notar cada detalle que se relacione con sus metas. Enfocarse en eso y no, divergir. Los triunfadores notan lo que los puede acercar a la meta.

El S.R.A. selecciona lo que su mente considera importante para Ud. La atención es limitada. Es un recurso (recordar el T.I.M.E.G.) "El hombre ve lo que sabe Goethe). Dé prioridad a su Meta. Que quede en el foco de su atención. Es importante hacer ejercicios diarios de Imaginería hacia la Meta con esos ejercicios. Así, como ele​mentos para recordarla (afiches, música, recordatorios, colores, etc.) se pueden fijar metas y sus hitos (pasos) retrospectivamente. Como cuando en matemáticas se da un problema por resuelto y luego se vuelve atrás paso por paso.

E.A.
-3
-2
-1
E.D.


Si se enfoca intensamente en su meta, cualquier recurso será notado por su mente inconsciente tanto externa como interna.

Ejercicio Metas de Vida (Similar al Brainstroming) 

1. Tomando como base el cuadro anterior de las diez metas, escriba todo lo que se le ocurra, aunque parezca fantástico, ilógico, imposible, durante unos cinco minu​tos (RK. Puede hacer un brainstorming, con gente que lo conozca y aprecia. Ano​tar todo rubro por rubro. Pueden ser ideas y permisos. También puede hacerlo con el grupo de terapia.)

2. Fije los límites de tiempo (anótelos al lado de cada meta). Es la asignación del tiempo estimado para cumplirla. Podría agregarse el tiempo diario o semanal a dedicar.  
PONGA LOS AÑOS QUE ESTIMA: 1.Es un año o menos, 2. Son dos años, etc.

Sólo el hecho de estimar el tiempo, indica a la mente que lo puede lograr y moviliza los recursos, conscientes e inconscientes.

3. Ahora elija la Meta más importante de 1 año. Una meta que lo gratificaría mucho al lograrla. Pregúntese que va a lograr si la cumple. 

¿SU POR QUÉ ES BASTANTE ATRACTIVO?

DESPUÉS DE ESTO SIEMPRE HALLARÁ UN CÓMO.

Dr. Kertész: (Toda elección es una pérdida también. Si concentra sus recursos del TIMEG en ella y no se dispersa en otras.)

Anote en dos minutos por qué está absolutamente comprometido a cumplir esa meta en unos años (o algo menos). ¿Qué ganará con ella?, ¿Que representa para Ud.? ¿Qué perderá si no la cumple? Si eso no es bastante motivador, elija otra meta u otras razones para cumplir la primera.

Dr. Kertész: Si empieza por la carrera o el trabajo las preguntas son:
1.  ¿DISFRUTA?

2. ¿TIENE RECONOCIMIENTO?
3.  ¿CÓmo ES LA REMUNERACIÓN?
4. ¿APRENDE?
5.  ¿CÓMO ESTA LA EFICACIA?
Cuando fija las metas, lo importante inicialmente no es el cómo, sino el total com​promiso.

Detalle y fundamente sus objetivos. Robbins menciona Metas como aventuras, adquisición de objetivos y contribuciones a la sociedad. (Lo ponemos en el rol social).

Revise diariamente sus metas. Imagínelas cumplidas, así como los pasos (Capeo de logros)

Condicione por adelantado a su sistema nervioso para sentir el placer que van a brindarle. Hable durante la imaginería para integrar los dos hemisferios. (" Lo voy a cumplir". "Merezco lograrlo, sin ninguna penitencia"). Hacerlo por la noche o por la mañana o en cualquier momento libre.

Atraer y buscar las guías y modelos adecuados, triunfadores, en vez de practicar el ensayo y error.

Las metas tienen impacto en el entorno. En sí son medios para una mejor calidad de vida y crecimiento personal.

Ejercicio:

¿Qué recursos, habilidades y creencias tendré que desarrollar para lograr determi​nada meta?

Nunca abandone el lugar en que fijó la meta sin tomar alguna acción positiva hacia su logro.

Cada seis meses revise toda la lista de metas. Adécuelas a lo avanzado, cambios en el entorno etc. Actualice, agrande, reemplace, varíe prioridades.

Brindar a otros puede ser una meta fundamental: a los que más queremos. Es el altruismo egoísta de Selye. El retorno de afecto que percibimos. La satisfacción por ver bien a otros. El Padre Nutritivo. Mucha gente se muere al jubilarse. Si no se crea, produce, construye se está muerto en vida.

HÁBITOS.

Nuevamente la forma de pensar nos condujo adonde estamos ahora: ESTADO ACTUAL. No nos llevará a donde queremos llegar: ESTADO DESEADO.

Mi forma de pensar pudo haberme llevado al éxito que tengo ahora, pero tal vez no para el
ESTADO DESEADO que me espera.

Enfocarse en las soluciones---- Disfrutar el proceso (para que siga la motivación) Llamemos desafíos a los problemas. Enfrentémoslos con una actitud "juguetona". Humor en vez de transacción de la horca.

Las barreras que me evitaron el sufrimiento, también me evitaron el placer. Prevenir caer en emociones desagradables. Prevenirlo controlando Ideas e Imáge​nes. Leer todos los días algo "nutritivo". Algo que el autor nos brinda. Es más im​portante leer que perderse una comida.

Evaluaciones:

La gente superior es la que hace evaluaciones con mayor calidad. El objetivo es hacer evaluaciones que guíen a opciones que produzcan los resultados deseados.

                               

Situaciones globales

Los CINCO ELEMENTOS DE LA EVALUACIÓN:

1. El Estado: (R.K. El subestado del Yo empleado). Elegir el apropiado para la Meta o la conducta hacia la Meta. Es un programa de computación mental. (Ideas, imáge​nes, fisiología, conductas.)

2. Las preguntas que nos formulamos: ¿QUÉ OCURRE? ¿QUÉ SIGNIFICA ESTO? PLACER/ SUFRIMIENTO? ¿QUÉ PUEDO HACER PARA AUMENTAR EL PLACER Y DISMINUIR EL SUFRIMIEN​TO?

Ejemplo: En una cena, Pregunta negativa: ¿Qué puedo tragar? (comida basura). Pregunta positiva: ¿Qué me alimenta?

3. Jerarquía de valores: 

Código que equivale a placer/ sufrimiento.

Algunos ligan placer a la seguridad otros a sufrimiento, porque la obsesión de su familia con la seguridad les fue desagradable. Pueden estar en conflicto los valores. Por ejemplo: Deseo de éxito/ Temor a las consecuencias del éxito (envidia). EI sufrimiento está ligado a los valores de "alejarse de" El placer, a valores de "acercarse a"

4. Creencias: (ideas generalizadas)

Pueden ser: Globales: generales (ejemplo: a la vida, la gente, etc.)

Específicas: Reglas o normas para cumplir los valores. (qué tiene que ocurrir para que se cumpla un valor. Ejemplo: Para que me amen, que me hablen con suavidad.

5. Referencias: (experiencias sensoriales que sustentan las creencias y valores. Estas surgen de las conclusiones e interpretaciones de acuerdo a los valores y creencias elaboradas. (El Argumento de vida de A.T.) Las referencias son datos de la realidad, incorporados a través de los sentidos ( Vista, oído, olfato, tacto, gusto.) Las personas exitosas tiene buenas referencias sobre lo que lleva al placer o frus​tración en determinadas situaciones.


Resumen:

1. Referencias.
2. Estados del Yo en los cuales las percibo.

3. Preguntas que me hago.

4. Creencias con las cuales interpreto. 

5. Valores con los cuales evalúo. Hay varias formas de ordenar la secuencia de estas 5 formas de procesar la infor​mación y tomar decisiones.

Ejemplo:

Busque una situación de decisión importante o conflicto y note cómo evalúa con los 5 factores.

¿EN QUÉ ME BASO PARA LA EVALUACIÓN. / RESPUESTA O DECISIÓN?...  Puedo cambiar cualquiera de los factores si lo deseo, escogiendo lo más conve​niente para mis metas.

Traducción del cuadro anterior. LA PSICOLOGÍA DEL CAMBIO.  Los seis pasos para el Cambio.

1. ¿Qué quiere? ¿Qué dificulta lograrlo?

2. Motivación: ¿Asocia placer intenso a cambiar ahora y sufrimiento intenso al no hacerlo?

3. Interrumpa su secuencia limitante.

4. Cree una nueva alternativa potencializadora:

Conducta  (-)   síntoma           Conducta (+)  Cambio

      Intención (+)

REPASO DE VALORES: 

DEFINICIÓN:

"Lo que más nos importa en la vida" y regula el uso de nuestros recursos.

EJEMPLO:
	Valores: (Sustantivos)
	Normas
	Conductas específicas:

	
	Criterios creencias para
	Decir


	Afecto
	que el valor se cumpla.
	Hacer 


	Justicia
	¿Cuáles conductas 
	

	Salud
	conducen a los valores?
	

	Poder
	Hacer la jerarquía para
	

	Belleza
	cada valor en las normas
	

	etc.
	y creencias.
	


Ejercicio:

En qué orden deben estar los valores para mis metas de vida?

	Valores
	Normas
	Conductas

	
	
	


Los Valores dan los CRITERIOS para decidir las metas de vida. La única forma de estar feliz es actuar de acuerdo a nuestros valores más altos. Para esto tenemos que conocerlos conscientemente. Podemos redecidirlos, al fin y al cabo los forma​mos nosotros mismos, aunque no sea conscientemente. La mayoría de la gente los absorbió o imitó de otros, o fue manipulada para incorporarlos. Por la familia, la propaganda, etc.

Los valores satisfechos pueden motivar menos (ver Maslow). Algunos son inago​tables, como el conocimiento.

Ejercicio:
Hacer la jerarquía y observar sus efectos en la nueva vida.

En general, se tiende más a alejarse de lo negativo que acercarse a lo positivo. "Me caso para no estar solo"

Algunas preguntas que nos hacemos teniendo en cuenta la jerarquía de valores: 

- ¿Qué logro manteniendo este valor en su número de orden a mi lista?

- ¿Cuál es el orden en que deben estar mis valores para alcanzar mis metas fundamentales?

Reglas v Normas:

Pregunta: ¿Qué tiene que ocurrir para que me sienta bien?

Respuesta: Nada!... Puedo sentirme bien porque sigo respirando, porque sale el sol. En general existen creencias específicas sobre lo que produce sufrimiento o placer.

Pero NUESTRA FELICIDAD DEBE DEPENDER DE COSAS SOBRE LAS CUALES TENGAMOS CONTROL. La mayoría tiene muchas creencias para hacerse sentir mal...!, pocas para sentirse bien...! Pues debemos modificar las creencias para hacer difícil que nos sintamos mal...! 

Ejemplo: "Me siento mal porque no me invitaron a esa fiesta".

Respuesta: "¿Cuál creencia suya es violada por la falta de invitación...?”

¿CÓMO PUEDE CAMBIAR ESA CREENCIA PARA SENTIRSE BIEN AUNQUE NO HAYA SIDO INVITADO?

Ejercicio:

	Valores.
	Creencia

Normal Criterios

¿Qué tiene que ocurrir

para que el valor se cumpla?
	Conductas.


La felicidad no depende de los logros reales sino de las creencias, (reglas) para sentirnos bien.

Nuevamente Valores que atraen y Valores que repelen. Es como un pequeño jura​do en nuestra cabeza. Por ejemplo: ¿Tiene Ud. un buen cuerpo? La respuesta de​penderá de los criterios para eso. Lo mismo para saber si es un buen esposo/ padre, etc.

Las preguntas pueden ser: "¿Cómo sabe si es...?  ¿Cómo sabe si logra?”

Esto nos sirve para indagar los criterios/ reglas que nos hacen felices o desdicha​dos. Así, como el grado de autoexigencia. Lo mismo rige cuando juzgamos o eva​luamos a los demás. Estas reglas fueron en general fijadas en forma totalmente arbitraria. Son creencias, No DATOS. Si cambiamos los valores, por otra parte, cambiaran también las reglas (creencias) sobre lo que debe ocurrir para cumplir dichos valores nuevos.
De modo que el bienestar, la felicidad, no dependen de los hechos reales sino de las reglas para evaluarlos.

Con las reglas se interpretan las referencias (hechos, experiencias) dándole un significado que se coteja con los valores internos.

Estas normas aumentan nuestra autoestima. La autoestima está vinculada con la capacidad percibida para controlar el ambiente. (Def. R.K. "La seguridad interna de lograr afecto, reconocimiento y éxito"

Hay tendencia a creer que los valores y normas de nuestra cultura son los únicos válidos. Claro que al desviarnos de ellos, nos expondremos a sanción social.

Deben clasificarse los valores y las reglas personales para su satisfacción. Por

EJEMPLO:

En una situación laboral, decir "Mis reglas para sentirme respetado (Un valor importante para mí) son: ...............................  ¿Cuáles son las suyas? ..................................

EJERCICIO EN LA PAREJA:
Como las normas o reglas son arbitrarias pueden cambiarse ( las cambiamos noso​tros mismos, a voluntad. No podemos pretender que otros se las dejen imponer. Si lo hacemos, perdemos todos.

PROCRASTINACIÓN (postergación)

Los proyectos "perfectos" (con reglas inalcanzables) causan sufrimiento y por eso, se tiende a postergar la acción. Dejar para más adelante, para postergar el sufrimiento esperado.

¿Qué es más importante para mí? ¿Mi vínculo con una persona querida o importante o mis famosas normas?
Podemos reemplazar ahora las normas que nos satisfacen y que nos den placer.

Después existen sub-reglas una especie de excepciones que pueden dañar una relación. "Te quiero, excepto cuando levantas la voz" Esto predispone a juntar estampillas.

Comunicar las reglas (Normas, creencias para la satisfacción de valores) Es indis​pensable descubrir y comunicar claramente las reglas de ambos miembros. No espere que los demás se comprometan con sus reglas si no saben cuáles son. Tampoco, que las respeten o cumplan si Ud. no se compromete a cumplir algunas de ellas.

Ejemplo:

Generalmente conviene hacer una paráfrasis (repetición de una frase con las pro​pias palabras) sobre las normas de la otra persona, para que ésta las considere com​prendidas. Al hacerla, y al proferir la paráfrasis, observar la conducta verbal del interlocutor, para saber si es congruente. Si no lo es, modificar la frase de la paráfrasis hasta que sea totalmente congruente con la respuesta. 


Así, entenderemos sus nor​mas. No es imprescindible que las aceptemos aunque las entendamos. Podemos conversarlas, tal vez lograr que se modifiquen.

Ejemplo:

JERARQUÍA DE REGLAS.

Así, como tenemos una jerarquía de valores, también tenemos una de reglas. Si se viola la más alta en la escala, nos molestará más que si violan una inferior. Los "nunca""siempre" "debo", “debería,” etc.

Ejercicio:

	Si se tienen reglas fáciles de satisfacer para la amistad, tendrá muchos amigos.
Eso no significa que acepte cualquier conducta.


¿Cuáles son mis normas bajo mi control?

	Valores
	Cuáles son mis normas para su satisfacción

Toda vez que se satisfaga la norma estará satisfecho el valor.



	1. Éxito.
	

	2. Amor.
	

	3. Confianza en sí

mismo
	

	
	

	Registros
	Canales
	Mecanismos de

Incorporación:
	Interpretación.

	1. Experiencias
	Visual.
	1. Generalización.
	A través de:

	personales
	Auditivo.
	2. Omisión.
	Las Creencias,

	2.Información de
	Cenestésico
	3. Distorsión.
	Normas y Valores.

	otros.
	Gusto.
	
	Es similar a la formulación

	3. Imaginación
	Olfato.
	
	de las creencias, normas

	(origen interno)


	Táctil.
	
	y valores, que luego

servirán de criterios para

sucesivas informaciones

entrantes.


Asegúrese también de detectar y describir las normas de los demás. Por ejemplo: si trabaja en equipo y comparten algún valor, como la excelencia, cuáles son las normas de cada uno. Si no las conoce, tarde o temprano las violará y estropeará sus relaciones.

Ejemplo: 

Confianza. "Confío en mi terapeuta cuando
/ si


REFERENCIAS: 

Son: "los registros sensoriales de las experiencias". (R.K.) Pueden ser también creadas internamente y ser tomadas por el cerebro como si fueran externas. 

A mayor continuidad de experiencias, mayor fuerza en las creencias. (Más refuer​zos). A mayor número y calidad de las referencias, mayor número de opciones. (Las personas que viajan, conocen mucha gente, etc.)

El estado o subestado del Yo determina cuáles referencias extraemos del "archivo" o banco de datos del cerebro. Conviene estar en la Posición Existencial Ok/Ok Realista. 

RECORDAR LOS MECANISMOS DE RECOPILACIÓN DE INFORMACIÓN:


EJERCICIO:

¿Cómo usa Ud. sus referencias? 

...................................................................................................................

....................................................................................................................

....................................................................................................................

¿En qué se enfoca? 

........................................................................................................................

........................................................................................................................

........................................................................................................................

¿Cómo las  interpreta? 

........................................................................................................................

........................................................................................................................

........................................................................................................................

                        (+)                           CREENCIAS
                        ( -)          


ESTO DETERMINA CÓMO NOS SENTIMOS PENSAMOS Y ACTUAMOS.
                                      "TODO ES RELATIVO".

LISTA DE 5 REFERENCIAS QUE ORIENTARON SU VIDA.

	EXPERIENCIA REFERENCIAL
	INTERPRETACIÓN O SIGNIFICADO PARA UD.

	1.
	

	2.
	

	3.
	

	4.
	

	5.
	


Se puede apelar a las referencias valiosas de otros. (Jean Valjean en los Misera​bles). Emplear libros, biografías de gente valiosa. No hay experiencias buenas o malas en sí. Lo que importa es la utilidad. ¿Para qué nos sirvieron?

La Imaginería: Crea referencias para lograr lo deseado.
Debe ligarse a potentes emociones y sensaciones placenteras. El cerebro las cree como reales y actúa en consecuencia. Debemos actuar pro-activamente en vez de re-activamente (iniciar estímulos en vez de siempre dar respuestas).
RECORDAR A CSIKSZENTMIHÁLYI


IDENTIDAD.

DEFINICIÓN DE IDENTIDAD. Se basa en las creencias que empleamos para definir lo que nos distingue, lo que elegimos para describir como perteneciente a nosotros. Características que nos distinguen de otros. 

Así, como lo adoptamos, podemos cambiar todo lo que queramos.

La capacidad que tenemos está determinada; pero lo que usemos de ella depende de la identidad que definamos para nosotros mismos. La identidad determina las capacidades, recursos que activemos.

EJEMPLO:
¿Qué deja esa persona cuando Ud. termina el contacto con ella?
Lo que describiría de esa persona frecuentemente tiene que ver con su identidad.

La consistencia de la identidad está muy reforzada socialmente. El cambio de una identidad, de un rol fijo, suela ser castigado por la familia y la sociedad. La familia y otros allegados, luego la propaganda, T.V. influyen sobre la identidad que adoptemos.

CRITERIOS PARA DECIDIR LA IDENTIDAD.

1. Nombre, apellido, apodos
2. Profesión, títulos.

3.  Roles (pareja, madre, padre, hijo/ a)
4. Conductas: (desordenado, seductor, etc.)
5. Metáforas: "Un pájaro que vuela".
6. Aspecto físico.

7. Adjetivos calificativos: Bueno, tonto.
8. Las emociones que siento: "Un calentón".

9. El pasado: “Soy un perdedor”

10. Lo que soy: “Un pedigüeño”

DIFERENCIA ENTRE SOY Y ESTOY: Alcohólico, loco, gordo, perdedor, etc.
Necesitamos nuevas creencias y referencias en qué apoyarnos para adoptar una nueva identidad.
Lo que hacemos determina lo que "somos".
Hay muchas formas de describir la identidad, una es mediante:
Nombre, apellido, nacionalidad o apodos, la profesión, etc.

EJERCICIO:

Las tres preguntas existenciales de Berne:

¿QUIÉN SOY?


¿QUÉ HAGO EN ÉSTE MUNDO?


¿QUIÉNES ME RODEAN? ___________________________________________________

Para cambios: primero pequeñas conductas distintas de la identidad.
Luego apoyar el cambio en modificación de creencias, reforzadas por los resulta‑
dos logrados por los pequeños cambios de conducta.
Si alguien se identifica como tímida que interrumpa a alguien en un grupo para
acotar algo de valor.

EJERCICIO:

El grado de elección de identidad: ¿Quiénes fueron las personas más influyentes?

ELEGIDA POR OTROS:

(detallar) ……………………………………………...........…………………………….………………….

ELEGIDA POR Mí:                           
           (detallar) ……………………………………………………………………………………………………………………
CRISIS DE IDENTIDAD EN LA MITAD DE LA VIDA. 

Es la evaluación de los cuarenta en los hombres y de los 35 en las mujeres. Un retorno a la adolescencia, donde se comentó de la identidad formada antes de 3 a 6 años. Genera nuevas opciones (Crisis = oportunidad). Las organizaciones también pueden tener crisis de identidad, cuando la anterior no se ajusta a los cambios ambientales, tecnológicos o luchas por el poder en los directivos.

¿Cuál es el tiempo que más usa para definir su identidad: el pasado?, el presente? o el futuro? (potencial).

Ejercicio:

Preguntar a otro: ¿Quién eres? (ampliación de ¿quién soy?), ¿Qué diría el diccionario de Ud. si figurara en él?

EN LA TARJETA DE IDENTIDAD.

Si creara una tarjeta de identidad: ¿Qué figuraría? ¿Que dejaría fuera? (ya que es breve) ¿Incluiría una foto? ¿Sus características físicas? ¿Emociones? ¿Creencias? ¿Afiliaciones? ¿Aspiraciones?

Es la verdadera historia de su vida. Dése permiso para sentir emoción del reco​nocimiento profundo de quién es

Si nota que lo descrito le causa sufrimiento, recuerde que su identidad es sólo lo que Ud. decidió como elemento de identificación. Tiene el poder para cambiar lo que quiera y de expandir su identidad!, su vida!

Expandir la identidad: Potencial a Realización. Nuestras conductas deseadas pueden estar limitadas por ciertas creencias. "No soy de esa clase de persona" (que se divertiría, que se comprometiera, que correría riesgos, etc.) No es para mí.

REDEFINIENDO MI NUEVA IDENTIDAD.

En las fiestas de disfraces o el teatro nos damos permisos temporarios para asumir aspectos no congruentes con una identidad rígida. (Pero que no nos da seguridad) Quién soy? (visión extendida)

Haga una lista de los elementos que desearía incorporar. Puede tomar modelos de rol de personas que admira. No hace falta que tome todo de ellas, solo lo que valo​ra. (El Niño funciona con las ideas de todo o nada).

IMÁGENES FUSIONANDOSE CON LA NUEVA IDENTIDAD.

¿Cómo se pararía? ¿Cómo respiraría? ¿Cómo caminaría? ¿Pensaría? ¿Se sentiría? Escriba una lista nueva de características:

Mis nuevas características: 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Ahora construya un plan de acción consistente con la nueva identidad. ¿Quiénes lo apoyarían? 

¿Quiénes se opondrían? ………………………………………………………………………………………………………
Difúndala, comprométase con el ambiente! para que éste le refuerce su compromi​so.
El Instituto Privado de Psicología Médica (IPPEM)

Fundado en 1970, realiza labores de asistencia psicológica, investigación, docencia y publicaciones científicas, actualmente a través de la Editorial de la Universidad de Flores (UFLO).

Ha sido sede de sociedades nacionales e internacionales, tales como: la Sociedad Argentina de Medicina Psicosomática, la Asociación Argentina de Psicofarmacología, la Federación Argentina de Sociedades de Medicina Psicosomática, el Colegio Internacional de Medicina Psicosomática, la Asociación Latinoamericana de Análisis Transaccional, así como Centro Regional de Análisis Transaccional para Latinoamérica y España, de la Asociación Internacional de Análisis Transaccional (ITAA).

Actualmente es sede de la Asociación Iberoamericana de Análisis Transaccional  y Ciencias del Comportamiento (ANTAL) y Centro Regional para Latinoamérica y España de Terapia Multimodal.

A través de su Departamento Docente, dicta cursos mensuales y anuales de Análisis Transaccional Integrativo,  y otras ciencias de la conducta, otorgando certificados de la formación realizada con el aval de la ANTAL y la Universidad de Flores.

El Instituto organiza también seminarios y congresos.

Brinda psicoterapia individual, grupal, de parejas y familiar, siendo el método preferencial el grupal, integrado por 8 a 10 miembros, con sesiones de 2 horas semanales, así como cursos y asesoramiento para organizaciones y empresas. 

Cuerpo Profesional

Director: 
        Dr. Roberto Kertész. 


        Médico Psiquiatra, Doctor en Medicina, Universidad  Nacional   

                              de Buenos Aires. Introductor del Análisis Transaccional y la   

                              Terapia Multimodal en Latinoamérica, España, Hungría

Secretario: 
        Dr. Bernardo Kerman

Colaboradores:
 Dr. Adrián Kertész, Lics. Clara Inés Atalaya, Beatriz Labrit. 

                               Maria Inés de la Iglesia, Fernanda Molinari
Camacuá 245 (1406) Buenos Aires, Argentina. 

Tel/Fax:  (54 1) 4631-6243 / 8056 / 4208

Email: rkertesz@uflo.edu.ar
[image: image35.png]UFLO

UNIVERSIDAD DE FLORES

Aut.prov. por Decreto PEN N° 236112164
cont Art. 64 inc "C" Ley 24521




LIBROS PUBLICADOS Y DISTRIBUIDOS POR LA EDITORIAL DE 

LA UNIVERSIDAD DE FLORES: VERSIÓN EN PAPEL

1. TERAPIA MULTIMODAL. Arnold Lazarus (1983). Único texto en castellano, con toda la teoría y técnicas de modelo de la personalidad total, con los modales BASICOS: Biológico, Afectivo, Sensaciones, Imágenes, Cognitivo, Conductas, Social 
2. POR QUÉ COMPRA LO QUE COMPRA. Eduardo Kornreich (1984). AT de la publicidad y la moda, el deseo de status, los mensajes televisivos 
3. STRESS Y RELAX. Mark Muse (1984). Explica en forma simple y clara las técnicas del equilibrio entre actividad y relajación, con un cassette grabado por R. Kertész.

4. EL MANEJO DEL STRESS PSICOSOCIAL. Editores Roberto Kertész y Cristina Stecconi y 10 coautores (2011). 

5. ANÁLISIS TRANSACCIONAL INTEGRADO, 5ª reimpresión. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya y Adrián Kertész (2013). Reemplaza al MANUAL DE ANÁLISIS TRANSAC​CIONAL. Una puesta al día completa, que integra los avances de los 10 instrumentos con la Terapia Gestalt, Multimodal, Programación Neurolingüística, describiendo los campos de aplicación: psicoterapia, organizacionales, educativas, etc. Con 58 ejercicios de autoaplicación.

6. A. T. EN VIVO. Roberto Kertész (2003, 4ta. reimpresión). Resumen del anterior, en forma de curso "101". Con 37 ejercicios de aplicación.

7. HABLANDO CON PADRES DE ADOLESCENTES. Eduardo Kalina y Hauna Grynberg (1985). Divulga en forma clara este tema de actualidad.

8. MITOS MARITALES. Arnold Lazarus (1986). Esta nueva obra del autor de TERAPIA MULTIMODAL recopila 24 Mitos o creencias erróneas aceptadas por muchas parejas, que las perjudican en diversos grados. Es una guía con la cual novios y matrimonios podrían beneficiarse, completada por excelentes técnicas para la autoayuda y métodos para escoger un terapeuta efectivo.

9. STRESS DE LA PAREJA Y LA FAMILIA. Roberto Kertész (1987). (Capitulo de EL MANEJO DEL STRESS).

10. ¿QUIERE HACER TERAPIA? Roberto Kertész y Cecilio Kerman (1987). Guía para pacientes y psicoterapeutas. Reseña la experiencia de 25 años, privada y hospitalaria, con más de 10.000 pacientes y presenta las técnicas más recientes para el cambio rápido y efectivo. Incluye: ¿Qué es la psicoterapia? Sus mitos más frecuentes: problemas más comunes, su resolución con autoayuda y con ayuda del terapeuta. Las diferentes escuelas. Cómo elegir su terapeuta. Medición de resultados. ¿Dónde puede formarse un terapeuta?

11. LAS NUEVAS CIENCIAS DE LA CONDUCTA. Editor: Roberto Kertész (1988). Sus 15 capítulos cubren áreas de gran interés, con aportes de científicos de renombre internacional.

12. LIDERAZGO TRANSACCIONAL. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya, Adrián Kertész (1992). Para influenciar efectiva y creativamente a la gente en un mundo que ha cambiado. Incluye: Definición de Liderazgo. Modelos más difundidos. El Liderazgo Transaccional y sus 8 estilos. Autotest de Liderazgo. Los 13 principios de la comunicación efectiva. Motivación, conducción de grupos, nociones de Calidad Total con A. T. en las organizaciones. Con 44 ejercicios de autoaplicación, para "trabajar" activamente con el libro.

13. EL PLACER DE APRENDER. Roberto Kertész (3ª reimpresión, 2012). Cubre los 10 Pasos Básicos del aprendizaje, respondiendo a los problemas más frecuentes de estudiantes de todo nivel: Autovaloración, Motivación, Utilización, Concentración, Comprensión, Memorización, Planificación, Evaluación (exámenes), Integración con los compañeros, Adecuación social con los docentes y familiares. Destinado a los integrantes del Trípode Educativo: alumnos, padres y docentes. Con 60 ejercicios para práctica y un cassette.

14. PLAN DE VIDA. Roberto Kertész (1994). Con 52 pasos semanales para la calidad de vida y el logro de metas en las áreas: Mental, Corporal y Social.

15. NUEVAS CIENCIAS DE LA CONDUCTA. APLICACIONES PARA EL TERCER MILENIO. Bernardo Kerman (2003). Se presenta una sí​ntesis de las teorías y las técnicas de Terapia Multimodal, Análisis Transaccional, Terapia del Comportamiento, Terapia Cognitiva, Psicologí​as humaní​sticas, Psicodrama, Terapia Gestáltica, Imaginería, Hipnosis Ericksoniana y Terapia Familiar y Sistémica.
16. SABIDURÍA BUDISTA Y AUTORREALIZACIÓN. Roberto Kertész (2003). Una integración de los aportes ancestrales de Oriente con los avances tecnológicos de Occidente, con 27 ejercicios vivenciales. Versión online en inglés.

17. MANUAL PARA LA EMPRESA FAMILIAR. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya, Jorge R. Kammerer, Rubén N. Bozzo, Víctor R. Kertész (2006). Una guía completa para que las empresas familiares sean productivas, se perpetúen y que sus integrantes las gestionen en armonía.

18. CLÍNICA PSICOLÓGICA: DIAGNÓSTICO Y ESTRATEGIA PARA EL CAMBIO. Bernardo Kerman (2008). Se presenta un modelo integrativo de terapia cognitivo sistémico del proceso terapéutico, aplicado luego prácticamente a todo el proceso clínico.
19. SERIES FILOSÓFICAS. Vicente Rubino (2008). Editorial de la Universidad de Flores, 2da. Edición, Buenos Aires.

20. METAFÍSICA DEL ARQUETIPO. Vicente Rubino (2009). Editorial de la Universidad de Flores, 2da. Edición, Buenos Aires.

21. EDUCACIÓN PARA UNA VIDA CREATIVA. Ideas y propuestas de Tsunesaburo Makiguchi (1998)
22.
REVISTA ANTAL. (1988, 1989). Órgano de la Asociación Argentina de Análisis 

         Transaccional y Nuevas Ciencias de la Conducta. Números 1 al 4

23.
PSICOSEXUALIDAD EN LAS CÁRCELES. Miguel Falero Mercadal (2012).
24.
PSICOLOGÍA SIGLO XXI. María Inés de la Iglesia y Alejandro Iantorno (2012).

25.    AMANTES Y SOCIOS. Adrián Kertész (2012)
26.     LOS DESAFÍOS DEL CENTAURO. Adrián Kertész (1998)

MONITORES DE CONDUCTA

27.
MAPA. (Cuestionario de Conductas Parentales) (2° Edición) Roberto Kertész, Clara I. Atalaya   (1991). Permite la detección de los "mandatos" parentales que impiden la autonomía y el logro de metas actuales. Incluye cuestionarios de Impulsores.

28.
HISTORIA PERSONAL. Roberto Kertész (1990) (2° Edición corregida y aumentada). Cuestionario muy completo, sobre los modales BASICOS, para evaluación y diagnóstico del estado actual. Incluye la Ficha Transaccional Breve, un test de nuestro perfil en A.T.

29.
MONITOR DEL STRESS. Roberto Kertész (1989). Work-book (fascículo de autoayuda). Completa en forma práctica la Serie sobre Stress. Incluye la Escala de Stressores Psicosociales (E.S.P.), los Síntomas Actuales del Stress (S.A.S.), el Hexágono Vital, el Cuestionario de Autoevaluación de la Asertividad, la Motivación para el Manejo del Stress, el Perfil de la Tendencia al Tipo "A" y el Puntaje de Riesgo Cardiaco.

PUBLICACIONES VERSIÓN ONLINE

1.
AT SIGLO XXI. Roberto Kertész et al. (2013)
2.
CAMBIO COGNITIVO: LAS NUEVAS CIENCIAS DE LA CONDUCTA. Roberto Kertész et. al. (2013)

3.
EL PLACER DE APRENDER. Roberto Kertész (3ª reimpresión, 2012).
4.
SABIDURÍA BUDISTA Y AUTORREALIZACIÓN. Roberto Kertész (2003).
5.
LIDERAZGO TRANSACCIONAL. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya, Adrián Kertész (1992).
6.
MANUAL PARA LA EMPRESA FAMILIAR. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya, Jorge R. Kammerer, Rubén N. Bozzo, Víctor R. Kertész (2006). 
7.
PSICOLOGÍA LABORAL Y EMPRESARIAL. Roberto Kertész et al. (2013).

8.
PLAN DE VIDA. Roberto Kertész (1994).

9.
ANÁLISIS TRANSACCIONAL INTEGRADO. 5ª reimpresión. Roberto Kertész, Clara I. Atalaya y Adrián Kertész (2013). Reemplaza al MANUAL DE ANÁLISIS TRANSAC​CIONAL
10.
A. T. EN VIVO. Roberto Kertész (2003, 4ta. reimpresión
11.
TERAPIA MULTIMODAL Y LAS ESCUELAS DE PSICOTERAPIA. Arnold Lazarus y Roberto Kertész (2012). 
12.
HISTORIA PERSONAL. Roberto Kertész (3ra. edición 2001)

13.
BUDDHIST WISDOM AND SELF-ACTUALIZATION: THE APPROACH OF THE NEW BEHAVIORAL SCIENCES. Roberto Kertész, 2ND. Edition, 2003

14.
PSICOSEXUALIDAD EN LAS CÁRCELES. Miguel Falero Mercadal (2012)

15.
¿QUIERE HACER TERAPIA? Roberto Kertész y Cecilio Kerman (1987).
16.
PSICOLOGÍA SIGLO XXI. María Inés de la Iglesia y Alejandro Iantorno (2012)

17.
HABILIDADES SOCIALES. Roberto Kertész (2012)
18.
EL MANEJO DEL STRESS PSICOSOCIAL. Editores: Roberto Kertész y Cristina Stecconi (2011).

19.
PSICOLOGÍA LABORAL Y EMPRESARIAL. Roberto Kertész et al. (2013).

20.
EDUCACIÓN PARA UNA VIDA CREATIVA. Ideas y propuestas de Tsunesaburo Makiguchi (1998)

21.    MONITOR DEL STRESS. Roberto Kertész (1989).

22. SERIES FILOSÓFICAS. Vicente Rubino (2008). Editorial de la Universidad de Flores, 2da. Edición, Buenos Aires.

23. METAFÍSICA DEL ARQUETIPO. Vicente Rubino (2009). Editorial de la Universidad de Flores, 2da. Edición, Buenos Aires.

24. CUESTIONARIO DE LAS ÁREAS DE CONDUCTA Y LOS ROLES FUNDAMENTALES. Roberto Kertész (2013). Editorial de la Universidad de Flores, 1ra. Edición, Buenos Aires

Bertrand Russell                                                                     





Sugerimos comenzar por anotar con el número 1, el Estado Actual y el Estado Deseado en el Nivel que corresponda a la situación del  cliente. El consultor debe clasificarlo acorde a las características de los distintos Niveles. 


 Ejemplo: puede ser el de Habilidades o el de la Misión, etc. 


En el ejemplo que suministramos, se comienza por las Conductas, a las cuales se asigna el Nº 1  y se continúa operando sobre los Niveles restantes en el orden que surja  de la personalidad de los clientes o de la situación


En este caso surgió como Nº 2 el Ambiente, por argumentarse que les falta tiempo. De ahí pasamos como Nº 3 a Habilidades, porque reconocieron que no conocían los lineamientos para preparar un Organigrama. Así reflejaremos o acompasaremos los emergentes que van produciendo los clientes, para mantener el rapport








Gregory Bateson                                                                         





Alfred Whitehead





Robert Dilts





4. Estados Deseados y Objetivos “bien planteados”


Dr. Roberto Kertész 


Su formulación y  descripción debe tener en cuenta los siguientes criterios:
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1. Observación, escucha activa y empatía: recepción de los estímulos del emisor (EMPATIZAR)


Objetivo principal: comprensión del- e identificación con el emisor


Aquí utilizamos principalmente dos de nuestros 5 sentidos: la vista y el oído, los más empleados por los seres humanos para comunicarse. Muchos miran sin ver y oyen sin escuchar. 
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1. La escena real externa, presente aquí y ahora, que se puede filmar en video y así queda objetivada para todos


2. La escena interna generada por nuestro interlocutor por la escena actual


3. La escena interna generada por nosotros mismos por la escena actual.











2. Reflejo, acompasamiento, paráfrasis (SINTONIZAR)


Objetivo principal: establecer rapport (relación de confianza, compenetración, especialmente entre las mentes inconcientes) y lograr el SÍ repetidamente 


El Sí indica la confirmación de la otra persona en cuanto a haber sido comprendida. 





En esta etapa emitimos nuestras respuestas a los estímulos del emisor. Los tres procedimientos a emplear son:
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“La emoción expresada


que no es aceptada,


vuelve derrotada


y es somatizada”


(Kertész, 2006)
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3. Formular preguntas (PREGUNTAR)


Objetivos principales: obtener información del emisor; invitarle a activar su mente consciente e inconsciente y producir cambios los cambios deseados.


Este procedimiento fue empleado por Sócrates hace miles de años, como un método “mayéutico”, similar al proceso de parto, para movilizar  información que el sujeto ya poseía pero sin saber que lo sabía y a fin de además con el fin entrenarlo para pensar y utilizar sus conocimientos,   
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4.Dar “caricias”positivas (ACARICIAR, reforzar)


Objetivos principales: Cargar la “batería biològica” del interlocutor e invitarlo a reforzar su autoestima.


En la jerga del Análisis Transaccional, las caricias son “mensajes de un ser vivo a otro que reconocen la existencia de éste”. Pueden ser físicas, verbales, gestuales o escritas, agradables o desagradables, incondicionales (por existir) o condicionales (por hacer o decir algo) Tienen 


que ver con la supervivencia misma en el caso de los bebés, por la estimulación psicofísica que representan una caricia. 
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5. Brindar información (INFORMAR)


Objetivo principal: Proveer datos útiles y confiables sobre sí mismo, la relación, otras personas y el mundo en general, como base para la toma de decisiones


Uno de los tipos de información ofrecida es la referente a la autocrítica, reconociendo errores propios pero sin reducir nuestra autoestima. 
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Reiteramos que mientras se emiten estos mensajes es necesario mantener la Observación, escucha activa y empatía para monitorear en cada instante las reacciones (feedback verbal y no verbal) del interlocutor. Es como una línea de base constante.








1. Posición Realista: considera los aspectos positivos y negativos de sí mismo y de los demás. Es esencial para la comunicación  efectiva.


2. Maníaca: exagera lo positivo de ambos y descalifica lo negativo


3. Paranoide: exagera lo positivo de sí mismo y lo negativo de los demás


4. Desvalorizada; opuesta a la Paranoide


5. Nihilista: sólo toma en cuenta lo negativo de ambos y los exagera





Las fallas más frecuentes al querer aplicar los “5 Pilares”:


1. Observación, empatía (y ponerse en el lugar del otro)


- Requiere el mayor porcentaje posible de atención hacia el exterior (lo que emite la otra persona). Si en esta etapa la dirigimos hacia dentro nuestro, consciente o inconscientemente, perderemos el contacto y el otro lo notará


2. Reflejo, acompasamiento:


- Falta de alguna observación en la fase anterior, como por ej. que se nos escape alguna incongruencia en la conducta (el otro dice sí pero mueve la cabeza de lado a lado, o emite un tono dudoso, o valora algo y baja la comisura de los labios, etc. 


- Nuestro mensaje verbal no es acompañado por lo no verbal que correspondería (incongruencia)


- La devolución que hacemos no corresponde al marco de referencia del interlocutor sino al nuestro


3. Preguntas:


- No siguen una secuencia acorde al objetivo fijado inicialmente, que vaya develando la información que buscamos, sino se desvía a otros temas


- Descalificamos alguna resistencia, notable en forma verbal o no verbal, producida por una pregunta nuestra y seguimos inquiriendo en lugar de reconocer el error, que el otro indicará en forma verbal o no verbal


4. Dar caricias positivas:


- Darlas fuera del contexto en que estamos intercambiando (ejemplo: estamos hablando del rol de estudio y elogiamos el aspecto físico)


- No tomar en cuenta el marco de referencia del interlocutor (a un directivo con una personalidad cerrada y rígida se le insiste en su potencial para la intimidad)


5. Brindar información:


- Hacerlo en forma condescendiente (“Yo estoy bien, sé más, Tú estás mal, no sabes”)


Proveer información implica que el otro no la posee y debe ser hecho de una forma modesta, evitando términos que el otro desconozca, en lo posible


- Formular frases largas para darla, lo cual provoca pérdida del rapport


- Hacerlo mientras el otro siente emociones o sensaciones físicas intensas (está funcionando con su Niño interior), en lugar de reflejar dichos sentimientos o sensaciones





 



































1. Criticar, reprochar


Objetivo: aparentemente, castigar alguna conducta y prevenir que se repita, pero el resultado en general  es la reducción de la autoestima del receptor y el deterioro de la relación. Constituye una caricia negativa, condicional, porque se refiere a algún comportamiento ya emitido, que no puede retrotraerse. Pero en ocasiones la misma es incondicional (“¡Por qué sos tan petiso!”)
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2. Dar órdenes


Objetivo principal: Que se ejecute la voluntad del que ordena


No se tienen en cuenta las creencias, emociones o deseos de la otra persona o bien, su capacidad para cumplir lo ordenado.


Se emplea el modo imperativo del verbo (“ Hacé... Llevá... Dejá de... Tenés que...”) Es preferible en general inquirir primero si el otro está dispuesto o preparado para hacer lo que se le pretende indicar u ordenar. 
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3. Imponer ideas propias, discrepar


Objetivo  principal: Presentar la propia opinión como si fuera la única correcta 


Lo apropiado es explicitar nuestra opinión como una de las alternativas posibles, respetando las ajenas. Esto no implica someternos. Seguiremos pensando lo mismo y haciéndolo respetar, pero también respetando las divergencias. Esto suele dificultarse en el caso de creencias intensas, como en política, religión... o fútbol!
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Tener en cuenta:


Cuando los Mapas internos coinciden, aunque sea en parte, los que se comunican están aquí-y-ahora... y viceversa.


Cuando los interlocutores están aquí-y-ahora, sus Mapas internos coinciden por lo menos en una parte, la que regula los intercambios.








4. Leer la mente (adivinar)


Objetivo principal: Pretender que se es capaz de detectar las motivaciones y actitudes ajenas


Hay que separar las intuiciones, que suelen tener sustentos de imágenes internas o sensaciones en base a mensajes no verbales ajenos, de las proyecciones o generalizaciones del emisor. Muchas veces son captadas como “violaciones mentales” y producen fuerte rechazo. A lo sumo sugerimos decir: "Intuyo X, puede ser sólo una idea mía, ¿qué te parece?”
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Dato:


Un esposo por primera vez le trae flores a su mujer





1. Ella piensa: no me lo merezco, estoy gorda y fea


2. Se deprime


3. Se va corriendo y se encierra en el dormitorio








1. Ella piensa: seguro que tiene otra mujer y las trae por culpa


2. Siente rabia


3. Le arroja las flores 





1. Ella piensa: me ama y lo quiere demostrar


2. Siente afecto


3. Lo abraza y besa





5. Generalizar en exceso (Sobregeneralizar)


Objetivo principal: Confirmar el propio marco de referencia


Las creencias y juicios de valor provienen de nuestras experiencias del pasado y nos sirven para decisiones en situaciones similares del futuro. La sobre-generalización es un uso erróneo del método inductivo que aplica conclusiones sobre lo observado a situaciones futuras.
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4. Resumen ( PARA GUARDAR EN UN SITIO VISIBLE)





LOS 5 PILARES (O. R. P. A. I.)                   LAS 5 DISTORSIONES (C. O. I. A. G.)


1. EMPATIZAR (Observe, escuche,           1. CRITICAR (sugiera para el futuro)                     


2. SINTONIZAR (Refleje, acompase          2. ORDENAR  (pregunte si el otro desea hacerlo)


3. PREGUNTAR                                           3. IMPONER (sólo dé su propia opinión)


4. ACARICIAR (reforzar(                           4. ADIVINAR  (sólo diga que intuye algo posible)


5. INFORMAR                                              5. GENERALIZAR (especifique)
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Cuestionario:


“Grado de Eficacia en mi Comunicación”


Dr. Roberto Kertész-rkertesz@uflo.edu.ar








Nivel del Ser, Valores- S / Esencia: 


-Misión Personal e Identidad, 


-Necesidad de Autorrealización, 


-Aplicación del potencial latente, 


-Trascendencia a la comunidad.


__________________________


Niveles de Necesidades o  Niveles de 


Deficiencia, Valores-D:


-En los 4 Niveles inferiores se busca


gratificar lo que nos falta.


-Una vez satisfechos ya no motivan


y se tiende a gratificar el Nivel 


 inmediato superior.


-La mayor parte de la población vive


 Ligada a estos Niveles


�
�
�
�






Es una nueva ciencia de la conducta creada por el Dr. Eric Berne en 1958 con características de lenguaje sencillo, bases humanísticas y científicas, diagramas visuales, enfoque psicosocial y posibilidad de integración con otras disciplinas.


Puede dividirse en 10 “Instrumentos”, uno de los cuales es el esquema de la personalidad: con los estados del Yo de Padre, Adulto y Niño.








Este gráfico incluye 10 sectores:


Mente


Cuerpo


Y los 8 Roles Fundamentales:


Pareja


Familia


Trabajo


Estudio


Deporte


Hobbies


Social


Paciente





Contenidos





Ejecución





Conducta -





Conducta +
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El continuo de lo genético a lo adquirido en las 7 "Inteligencias"





Predominantemente genéticas                           Predominantemente adquiridas





Musical/rítmica


Corporal/ kinestésica


Visual/espacial


Lógico/matemática


Verbal/lingüística


Intrapersonal


Interpersonal





Para optimizar la comunicación… solución de problemas... toma de decisiones...  liderazgo... delegación... capacitación continua... delimitación de la familia... la empresa... planificación de la sucesión y el retiro del fundador.








19. ¿CÓMO SABER EN QUIÉN CONFIAR?


Dr. Roberto Kertész- � HYPERLINK "mailto:rkertesz@uflo.edu.ar" ��rkertesz@uflo.edu.ar�





�





Sobreprotector, meloso, Impide el desarrollo de otros. 





Agresor, autoritario, prejuicioso, desvalorizante. 





SISTEMA NEGATIVO (NO-OK) 





Afectuoso, nutritivo cálido. Permitir vivir y disfrutar.





Firme, serio, justo, correcto, ordenador 





SISTEMA POSITIVO (OK) 





No informado o mal Infor-mado. Robotizado (progra-mado por el Padre NO-OK o por el Niño Adaptado NO-OK) 


Deshonesto 





Ético, informado, responsable, autónomo.





Desvalorizado, temeroso, ansioso. 





Agresivo, rencoroso, desafiante. 





Egoísta, cruel, brutal, grosero, manipulador. 





Disciplinado





Rechaza injusticias y arbitrariedades. 





Alegre, afectuoso, quiere disfrutar, siente emociones auténticas. Creativo curioso, intuitivo. 





Y en este diagrama transaccional representamos dos mensajes incongruentes, uno Adulto-Adulto a nivel consciente y el otro no consciente, ulterior u oculto. Ejemplo:


Estímulo (con ceño fruncido y voz severa): “¿Hiciste los deberes?!”


Mensaje oculto: “No eres confiable”


Respuesta (con rostro sumiso y voz baja): “No pude todo... eee... todavía”





FRENAR LA RELACIÓN ANTE CUALQUIERA DE LAS TRASGRESIONES 








ANALIZARLAS  CON CUIDADO Y CONFRONTARLAS





SEGUIR LA RELACIÓN SÓLO SI PERCIBIMOS UN CAMBIO CONFIABLE
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            4
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Red social interna





Red social externa





Y destacan la importancia de las habilidades sociales para construir y mantener redes sociales internas (familiares, socios, empleados, asesores, financistas) y externas (clientes actuales y potenciales, proveedores, capitalistas, bancos, contadores, abogados y otros asesores)










































































Chequeo Ecológico.�Estudio de las consecuencias externas e internas.�1. Asociar sufrimiento a la conducta previa (secuencia)�2. Asociar placer a la nueva (refuerzo inmediato)�3. Alinear con valores y normas o variar valores y normas.�4. Mantener la intención positiva�(beneficios previos de la secuencia o conducta negativa.)�5. Acompase el futuro. Imagine lo que antes le llevaba a la conducta.�Véase aplicando en su lugar la nueva conducta o secuencia.























Resumen�Si no puedo afianzar la nueva conducta, vuelvo atrás al paso�1. Qué quiero y Por qué o Para qué.�2. ¿Hubo bastante motivación? (la palanca para moverse)�3. ¿Interrumpió la secuencia anterior?�4. ¿Halló una alternativa para salir del sufrimiento y lograr placer tan poderosa y�conveniente como la secuencia negativa anterior? ¿Buscó otra alternativa? otro�modelo de rol?�5. ¿Aplicó el refuerzo continuo y luego el intermitente?�6. ¿Lo ensayó para el futuro?








Lista de posibles sub-modalidades visuales


1. Movimiento o fijo.�2.Color�3. Derecha o Izquierda�4. Arriba, en el medio, abajo.�5. Brillante, opaca, oscura.�6. Tamaño natural, mayor, menor.�7.  Próxima, distante, ¿a qué distancia esta?�8.  Velocidad: lenta, rápida.�9. ¿Qué está en foco? 


Elemento específico enfocado consistentemente.


10. ¿Ud. observa de afuera o actúa?


11. ¿Tiene marco o es panorámica?�12. ¿Tiene dos o tres dimensiones?�13. Color que se destaca.�14. Ángulo de visión: Lo mira de arriba, de atrás, de costado, etc.


15. ¿Algo especial que lo moviliza?





                 Listado de sub-modalidades Cenestésicas


1. Temperatura: cambios en ella: frío, calor.�2.  Cambio de textura: Suave áspero.�3.  Rígido, flexible.�4. Vibraciones.�5. Presión: ¿Varió la presión?�6. Ubicación de la presión.�7. Tensión, relajación: ¿variaciones?�9.  Movimientos: Tipos dirección, velocidad.�     ¿Dónde, cuándo comenzó, terminó el movimiento?�10. Peso: pesado, liviano.�11. ¿Sensaciones, emociones estables o intermitentes?�12. Tamaño grande, chico. ¿Cambios?�13. Dirección, orientación. ¿Los sentimientos/ sensaciones salían 


       del cuerpo o se dirigían a él?�14. ¿Hay algo especial que active lo que siente?





¿CÓMO PONERSE BIEN A SÍ MISMO?


¿Puede lograrlo sin sustancias adictivas?�Lo que más se busca es cambiar cómo se siente.�Ejercicio: Listado de las formas que conoce para ponerse bien.�Más opciones más resultados�Si no hace un plan para disfrutar, probablemente sufrirá o dependerá del exterior.





Situación


Hechos


Datos





Interpretación I





Interpretación II





EJEMPLOS:�-ESTOY FLOTANDO EN EL AIRE.�-LA EMPRESA ES UNA CRUZ PARA MÍ�-DIENTES COMO PERLAS.





Rabia: Defiéndete! 


Miedo: Prepárate!        3. Tristeza: Despídete!


4. Alegría: Sigue Haciéndolo!      5. Afecto: Acércate!





Depresión, Inadecuación, Confusión, Culpa, Ansiedad, Falsa Alegría, Falsa Rabia, Angustia, Triunfo, Maligno, Saña, Venganza, Ironía, Melancolía, Incomprendido,


No querido, Locura, etc.





Ev.II





Ev.I








1.Sufrimiento.       2.Placer





3.Valores              3.Valores  de                        de                        acercamiento


de alejamiento     





5.Referencias       4.Creencias

















           2.Preguntas


            1.Estados (del Yo)





TENDEMOS A CREER, CON EL PADRE Y EL NIÑO ADAPTADO,�QUE NUESTRAS REGLAS UNIVERSALES, SON REALIDADES,�EN VEZ DE CONVENCIONES SUBJETIVAS.





Las referencias son  LADRILLOS de las CREENCIAS, NORMAS Y VALORES. Y no son las mismas referencias (recuerdos de experiencias) sino las interpretaciones de las mismas las que influyen en nosotros.


ES EL SIGNIFICADO, LA INTERPRETACIÓN QUE LES DAMOS.





¿DÓNDE ESTOY?





ANSIEDAD





ABURRIMIENTO
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