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individuales de los miembros individuales de la organizacién. Estas obli-
gaciones incluyen ser consoientes del aprendizaje (o del potencial de a—

prendizaje) por parie de los miembros de la organizacién".

Para Konopka pués, (y para mi también, pero no de igual modo)
queda claro que la obligacién ds la direcocién sstriba en la capacidad de

influir® como funcién directiva de control.

Ahora bien, jsbasta gue punto la capacidad de "influir" en de—
terminados niveles de desarrollo personal no oconlleva una utilizacidn y/o

manipulacidén aln cuando sea con modelos de empresa paternalistas?.

Creo sinceramente que la capacidad de libertad de elecoién debe
de respetarse absolutamente, por cuanto que la propia moitivacidén es el U
nico requisito védlido y totalmente preciso para una actitud de concocimien

to, desarrollo y cambio {si procede y decide} personal,

Esta cuestidn deberia ser objeto de una mayor extensién y ofrez-
co realizarlo en el mis corto espacio de itiempo que me sea posgible, Tenga
mos presente que, itras el paso de las experiencias pilotos que se realicen
en ol campo de una determinada corporacién o empresa, sus resultados, van
a plantear seguidamente, la oportunidad y/o conveniencia de su ;implanta-
cién?, ,ofrecimiento?. La insercién de dos niveles humancs con aprecia—
cién de inquietudes y valores diferentes puede parecer confliciiva, en una
primera visién. Adelante ya, para evitar confusionismo gue no s8lo no
lo es, slpno gue resulta tremendamente enriquecedora y ccadyuvanie para el
desarrollo de todo el componente empresarial. Es la esclasra que permite

subir m4s deprisa a unos y hacer que los demds se incorporen o desistan de



86—

de "escalar'" en ocualquiera de los dos aspectos, humano (por indiferenm

cia aversién), o material (por el reflejo del ejemplo de sus compafieros).

Volviendo a éste trabajo de XKonopka, quiero también sugerir aten
cién en los pdrrafos siguientest

"Cuando la gente se aliena por s nismos y a otros, existe una
tendencie hacia la insiituocionalizacién y a alejarse de los va

lores humanos.

Nosotros propondriamos gue el movimiento que se aleja de los valores huma—
nos no se produce como resultade de la institucionalizaocidn en sf, sinc
gue procede de una pérdida de visién clara y del entendimiento del medelo

causal tal y como existe en la realidad",

;Se refiere Komopka a la amplitud y compleja interrelacifén de la
realidad que se escapa de la capacidad de comprensidén habitual y/o de la
antomotivacidn necesaria para su entendimiento?...

;B8 inmesgable que la realidad deba reducirse con el fin de que sea de al-
guna manera comunioable e inteligible?a.. ;No es la transmisidn de la
verdad incomplefa, una forma de alienacién?... Asi lo considera después
afirmando que una reducidn de la realidad implica una pérdida de la esen—

ciz fundamental.

Quizds, en algdin momento.pueda compartir Konopka el iiempo nece
sario para asumir la prioridad de reducir una realidad al objeto de permi-

tir su comunicabilidad e inteligibilidad.

Pienso, que la capacidad de descubrir por si mismo, las pro--—
pias limitacicones es un recurso y un valor propio de autoaceptacidén, nece

sario en el proceso de autoconocimiento y de integracién tante individual
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ocomo especialmente coleciive., Nadie puede dar mds de lo que tiens, pero
si debe interntar la superacién de unocs limites, la mayor parte de las vew

ces inexistentes ¢ compensables con otres aspectos personales,

Privar de esa oportunidad, si me parece realmente alienante si
ademds (y coincido con 61), "Mel trabajo, como cualquier otra actividad,
puede convertirse en un fendmeno alienante cuando el enfogue de la activi-

dad, no es el ser humano en su totalidad",

El ser humano en su totalidad es la total realidad del ser huma-
no. 51 lo completo es perfecto, jspor qué reducir su '"tamafio", permi——

tiendo el riesgo de incomprensién por parcialidad?

Cadza cual debe de tener la opcién Ge encontrar su verdad comple—

ta y de conocer sus limitaciones en un procesc de ejerciocio de valores,

5i la falta de alienacidén es la que puede permitir un occmporta-
miento innovador (creatividad, imaginacién y reflexidn) y estas cualida
des personales deben de dirigirse hacia el beneficio de la organizaciénm,
no integro en mf, un comporitamiento de la funvién directiva que reduzca o
sintetice por lo peligrosc del irabajo o de sus diferentes apreciaciones
la realidad si no es mediante una solicitud directa ¢ consesuada, una ma—
nifestacién de confianza de los miembros de la organizacién; £sto, si se
rfa facilitar la creacién de un ambiente totalwente inncovador, con igual-
dad de exposicién al riesgo por todas las partes y donde puede hablarse de

compromiso mutuo, de M"convertir el trabajo en una parte de la experiencia

v existencia humsha.
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Ante un comportamiento realmente innovador, no debemos plantear
nos, las viejas cuestiones de contraprestacién sinc de compromiso indivi-
dualy el crecimiento persoral y el re—~conocimiento de los valores tienen
gque aloanzar sus objetivos en la autoconfianza y entrega, sélo asf puede
permitirse el desblogueo y el desarrollo del propio potencial y elle debe
de serlo por la totalidad de las partes de la organizacién con exposicifén

al riesgo no calculado,



F oy { engo muy presente una sensa-
cién molesla de mi estancia en
Londres: la que despertaban en

m{ muchos turistas que vela tlegar y en

cuatro, siete o catorce dfas, recorrian fos

lugares mas comunes de la ciudad, se
comprabar todo cuanio les permilia
embarcar su compaiiia aérea y dejaban
detrdsunaesiclade alge: més potente que
las tarjetas d¢ crédito ulilizadas. Me
refiero a sus imégenes de personas que
har “riunfado.” Nadie les preguntaba
cdmo, ni por qué medios, ni para qué
necesilaban adquirir tantos aparatos
elecrénicos, lantas camisas mas 0 me-
nos similares, para qué congraciarse con
tanios placeres estéticos en tan poco
dempo. Tampoco si eran felices con ese

"logro™, ni si hablan hecho cosas placen-

teras O vergonzosas para juntar esas

Litras que gasiaban a una velocidad

siccralmentle mayor a a que cualquiera

de los habilanies necesitibamos para

ganarlas. En sus rostros habia una son-

risa, una seguridad, una desfachatez,
una prepoiencia que, por momentos, me
confundia y me hacia repusar escalas de
valores que queria reconsiruir para mi,

Parecia que las perscnas que a deter-
minada e¢dad no habiamos conseguido
encarrilar una produccitn e ingreso de
dinero gue nos permitiese rascender los
niveles de vida de nuestros medios de
origen —o, en el caso de los nacidos de
padres pudienies, mantencrio—, o i no
disponiamos de una estabilidad econd-
mica, hici¢ramos io quc hiciéramos,
éramos unos pobres lipos. Puse dramos
y no “'éramos considerados”, porque ¢l
consenso resuitaba tan poderoso que ¢l
prejuicio ne solo valia para los emisores
sing que lambién pos impregnaba a los
destinatarios.

Muchos hombres y muchas mujeres
qu¢ apenas obteniamos de nuesuro traba-
jo lo necesario para cubrir necesidades
bdsicas, nos manejibamas con Otros
supuestos. Que un inmigrante hubicra
publicado un par de libros, habitara ¢l
tlimo piso de unacasa, en uno de log
cuartillos reservados para el servicio o
lasempleadasy vivieraggurosamenie al
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~Qué es Triunfar
en la Vida’

Cuando conseguimos todo lo que necesitamos, sentimos
que aun nos falla algo. Obtenemos ese algo y advertimos
que subestimamos cosas bdsicas. ;Qué es tener éxito?

' cAnte quién nos somelemos a ese examen?
' dAcurulamos bienes o vacios?

por Juan Carlos Kreiner

dia, era un signo de su incapacidad para
adaplarse a las reglas del juego social.

ESPEJISMOS

Muchas veces nos preguntamos a qué
se debe esla absurda confabulacién de
intereses y temores que se introducen en
nuestros pensamientos cuando menos lo
esperamos. Nos hacemos 1a ilusidn de
que las poscsiones y las posibilidades
maleriales son s valiosas que las rea-
lizaciones personales, ¢l desarrolle de
capacidades y la habilidad par. mante-,
nernos fuera del esquema 1anto lengo =
tanto volgo,™ Inclusive esa realizacidn
personzi, ese desarrolto de capacidades
y cualquier habilidad, si no aparece
acompafiado por una correlativa retribu-
¢idén econdmica, se toma insignificante.
Especialmente a esa hora del dia en que
hacemos las compras 0 cuando estamos
en camino de un lugara oro y vemos en
un escaparate que un abrigo {u otra cosa
que nos gusia mucho) cuesta més de lo
que disponemos.

Triunfar, ser uno de Los-que-iriunfa- -

ron-en-la-vida, se mezcla en esos mo-
mentos con la mera capacidad de com-
pra, Mo es s6lo po: 1o que nos abrigarfa

esa prenda: también por el cambio que
significaria ¢n nuestro aspecio a nues-
ros 0jos ¥ a los ojos de los demés.

Casi nadie progresa cn términos eco-
némicos y sigue siende el mismo gue
esperaba en la fila del autobds de las
ocho menos dicz, o que hacia las com-
pras personalimente en determinada ver-
duleria. Con nucvos y mayores ingresos
suelen aparecer nuevas y mayores nece-
sidades que desjerarquizan las bdsicas.
Por cjemplo: lo gastado cn el seguro del
antoméviligualauna guincenade super-
mercado, Y cuando la suerie quierc que
el precio de aquel abrigo esié at alcance
de lo que podemos pagar, aparecen otros
elementos inaccesibles. Ylarvedasigue
girando. Las situaciones scciales en que
intervenimos quicren e.onces que de-
seemos ouros objelos distinlos de los que
1t0s preocupaban al comienzo.

Los biencs de capital son 1a vara casi
exclusiva con quc se mide el desarrolto
suscitadoporel verbo triunfar. Nadie (o
muy, muy pocos) podemos escapar de
esta supervalorizacidn de lo econdmico
cuando inlentamos -hacer una evalua-
cién de nuestra persona con respecto a
las metas que alcanzar o alcanzadas.

A medida que ganamos mas y 1ene-




mos més, también (cmemos mas perder
lo adquirido. Cuando careciamos de
cuentas bancarias e ignorabamos solici-
tudes de crédito y declaraciones fiscales
de bienes, esa abstencion pasaba inad-
vertida. Tan pronio como Conseguimos
algo y nueslrQ palrimonio comrenza a
crecer, cambia también el consenso
familiar, d¢ barrio, social, laboral ¢
impositivo. y

Tener mds efectivo transforma o
afeciive. Aunc e no hagamaos osienta-
cién de lo-que-1enemos, 1o que hagamos
coemienzalenlamenle a ccupar més lugar
¥ peso en la 1otalidad que somas, en
nucstras decisiones. (Somos lambién
una casa de doscientos metros cuadra-
dos? ;Somos un automévil nucvocaes-
trenar? ;Somos un capital enorme a
plazo fijo renovable?

Esas prolongaciones materiales que
tantas facilidades nos dan, gue Lantas
especulaciones nos permilen y a veces
tanlos insomnios nos causan, facilitan
una confusién entre Ja sensibilidad de
vivir y la seguridad de poder sobrevivir
sinangustias maicriales. (¢ Lasangustias
pueden ser materiales?) Parece como si
fuéramos personas “realizadas” mas por
lo que ya realizamos que por la capaci-

dad para volver arealizarlo en cualquier
momgento. El dinero se confunde con la
disponibitidad para ganarlo.

Todo vale lo que vale en el mercado.
Hasta nosotros mismos. Nuestro precio
oscila en funcidn de! trabajo que haga-
mos. Mas que por su calidad, por la
posibilidad que tengamos de vendero.
Poder Je venta y poder adquisilive sacan
chispas cada vez que entramos en un
centrocomercial. Ellugar poco importa:
casi todas son igi ales. Iluminados siem-
pre con luz artificial recurren a las mis-
mas argucias para vender. Mo hace falia
ir a comprar nada: basta con abnr los
ojos. Sin exagerar lo que vemos, los
colores, las luces, la mitsica, la reveren-
¢ia de los vendedores anle nuestro dine-
ro,cheque o iarjela de crédito, la presen-
cia de las escenificaciones y modelos
CON NuesLIcs cuerpos que nos muestran
c¢émo tos luciriamos, lodo conforma una
liturgia particular. ; A quiénno le produ-
CE un €5c0zor molesto cuando, al pasar,
s¢ descubre un fiel de ese culto? .

Stun mito creamos, es la ransforma-
cién de Los-que-triunflaron-en-la-vida
en modelos de identidad aceptables. No
son los héroes de ninguna de las pelicu-
las que nos apasionan SinG PErsenajcs

reales que han sabido convertir en “ren-
ta” lo que hacen. El mito es tan poderoso
que hasta cuando consideramos 2 algin
wriunfador en la acera de enfrente o en
una posicién contraria a la nuestra, sin
notarlo tendemos también a imitar algo
en ellos para alcanzar una variante del
mismo miunfo. Cualquiera sea el oficio
que practiguemos. Cambian los mode-
los, las conlingencias, los personajes, el
pedestal, pero la conducla se mantiene
idéntica anie nuevas imagenes y seme-
janzas. )

Cuando esos patrones de identifica-
ci6n s¢ producen cnire todos, sin que lo
percibamos, van infilirdndonos dosis de
obediencia. Seguirlas pautas estableci-
das por ¢l comporiamiento al gusto de
esas minorias qué trivnfan y nos sonrien
desde la televisidn es un vaso inmediata-
mente anterior al consumo de Jos pro-
ductos anunciados: lugares de turismo,
automdviles, inversiones, ropainterioro
alimenios quec Los-que-Triunfan a veces
ni siquiera han prob: o ni piensan ha-
cerlo,

No importa qu¢- sus vidas privadas
sean una caldsrofe: sus pautas ohserva-
bles de conducta son reglas para todos,

Qimos permanentemente los consejos
de los idolos. Delalles, reales o manipu-
lados para la prensa, de sus biograffas,
sigven para que muchos obviemos pen-
sar en los nudos de nuestras propias
biogralias. Todos esws miws entran
muy bicn en la civilizacién de 1a abun-
dancia. Es comdn infundir enire los més
Jovenescl amor al wabajo —irabajo que
los llevard a vencer en 1a vida, les daré
opulencia y hasia el “merecido descan-
s0.”" Aqui cabria preguniarse hasia qué
punta el vicio del trabajo hace que
muchos no tengan olras motivaciones
que el “merecido descanso.” ‘

Vencerenla Vida=dinero+saalus, La
férmula es una creencia —conviccién,
dirfa— que vicne de familia. Tal marco
iende a modclar a cada uno de sus
micmbros segiin normas preestableci-
das. Cualquicra, antes de nacer, proba-
blemente ya tenia un destino marcado —
al menos cn la cabeza de sus padres. En
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(QUE ES TRIUNFAR EN LA VIDA?

las familias, el mayor premio que puede
dar un hijo a sus padres es un bonilo
titwlo universitario. En una época se
buscaba que fuera en el drea de la medi-
cina, la abogacia, la ingenieria; hoy, en
elecirénica o en gestién empresarial, En
casode queestono sea posible, tal vez su
familia se contente con un segundo pre-
mio: que sea comerciante. Eso si: ha de
lener éxito... y I¢gicamenic el éxito debe
ser medible en esuricto senddo econémi-
co. El dinero compensard la falia de
cultura, sensibilidad, contacto con sus
necesidades reales comoindividuo. Mas
auin: con titulo universitario y todo, dine-
1oy biengs materiales siempre acgstum-
bran a anteponerse a la calidad profesio-
nal ¢n comentarios del gstilo “Serd un
excelente médico, pero no tiene dénde
caerse muerto.”

(Cudntas veces oimos decir a aiguno
de nuestra generacién: *; De qué me ha
servido tener unalicencialura para ganar
lan poco, 1o tener automavil, vivir en
casa alquilada?”

Triunfarenlavidaesunalaretadeoro
que todos los hombres queremos llevar
en an pliegue de la billetera, en el holsi-
llo interior de la chaquela, junio a nues-
lro corazén, Casarse Bien es el equiva-
lente fernrnino del Uwlo universitario
obtenido por los varones y/o de su capa-
cidad para ganar dinero. Casarse bien y
pronto, para no provocar sospechas y
comentanos ¢n la familia. *; Qué pasard
que nadie repara en ella? jQué cosa
intolerable descubrirdn los hombres
para no apreciar su belleza fisica o su
bondad? ¢ Acaso no es virgen? (O dejé
de serlo?”

Que falte madurez y sobre precipiia-
cién apenas cuenta. Muochas mujeres
que se adhirieron a ia premisa: “hMejor
divorciarse que no haberse casado nun-
ca”, wodavia siguen casadas, unas cuan-
135 deseando que algin aconiecimiento
magico venga a hacerles Ja vida mds
interesante. “;Vamos de compras?”,
“;¥iajamos al Exiranjero?”

Los padres inculcamos esios valores
en nuestros hijos con nuesLros actos y no
tomamos demasiado en consideracién
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 Existen muchoshombresr!mqueal_
_montar su coleccion de cuadros llaman
1 apeﬂ:uspamescogerlos.Qulerode' r:
- buscan a otros para que decldan por
“ellos 1o que es bueno en 12 vida. Yo no

voy adecidit por usted. Nia responder-
quéesy qué noes vencer en fa vida. Me
doy por satisfecho s logro hacer algo
en estag piginas para que se dé cuenta
de que es usted quien decide. ..

lo que ellos piensan. Sabemos que, por
ahora, no se crcen esta filosofia de los
Triunfadores, mas cn algin momento
crecran —cuando tengan un titulo, o se
casen, ¢ enlren en ef mercado de rabajo.

La mayoria cree que precisa rigueza;
guesinolaconsigue no podrd viviry gue
esmejor que lo enticnda cuanto anles, al
menos mientras le queden fuerzas vy
coraje para empezar de cero,

No hace falta definir con imégencs la
palabraéxitonicalcular su pesoenwelas
moltivaciones de nuestra cullura, Por ese
éxilo-disicro-consume cslamos pagan-
do un precic caro: la pérdida pautatina
del contacto con lo que sentimos. Y
cuando digo “lo que sentimos” no hablo
de una primera persona del plural gene-
ralizado sino dc lo que siente realmente
cada uno: algo dnico, no uniforme; indi-

vidual, diverso, miltiple.

Necesiamos ejercitar nuesiras men-
tes, como pide ¢l cconomista caldlico
E.F. Schumacher, para distinguir entre
ambas. “La unidad en el interior de
nosolros mismos €s la manera de ascen-

- der, de servir ala ley de Dios. La unifor-
midad proveoca angusta exislencial.”

Exito social o aislamiento, dinero o
ideales. Ni siquicra podemos pensarlo
mucho: los dias pasan de prisa, cada vez
hay mcnos tempo para esa actualiza-
¢16n del contacto con las necesidades
propias, para reflexionar sobre el senti-
do que ie damos a ¢sta cncarnacién. Los
viejos suefios van adormildndose, escu-
chamos cada vez menos esas pregunias
que nes hace una vocecila interior:
“;Estoy haciendoactualmente [ogueme
propuse hace algunos anos? (Estoy
haciendo lo que he clegido para mi?”

Ideales = 1onterias, (endemos a pen-
sar. No hay espacio para esa clase de
dudaenlacarrera haciael éxito. Todo se
reduce a uniformarnos con Los-que-
Trionfan. La autoestima es simple:
"Tengo problemas. Todo el mundo los
Liene, y nadie se muere por eso.” Real-
mente, nadie se muere: pero si deja de
vwn- Y la diferencia entre morirse y
df:_]al’ de vivirnocs pyramente filoséfica,
ni divagacién para intclectuales aburri-
dos en una noche de lluvia,

Cada dia mis personas entienden que
losconceptos vigentes de fama y foriuna
no las hacen mais felices sino que mera-
menle resuelven situaciones ligadas con
Ja necesidad de sobrevivir scguros en el
cucipo maicrial, Los que apucsian a
Triunfar en el mundo de los objetos,
cada diaestin mis lBjOS de lo que sienten
por s mismos: algunos se embrutecen,
otros Sc supcrfictalizan. Unos y otros
suelen confundirse y en la vida afectiva,
de relacién, aplican esquemas y reglas
manipulatorias que ya han aplicado con
€xilo en el dmbilo laboral. Las personas
seconviertcn asien instrumentos para fi-
nes; el trabajo v la compailia de otras
personas se convicrien en tapaagujeros
para no cslar solos y vérselas frente a
frente com muchisimas trivialidades
evidentes. "Esto conviene disimularlo.
No sca que nos consideren infelices a
pesar de haber obtenido todo lo que
svpuestamenic trae la fclicidad.”

Cuando comencé a descubrir en las
caras de los turistas los sinlomas de estas
conuadicciones, a ver que muchos fami-
liares y amigos Lambié¢n me trafan eslas
incertidumbres, me trangnilizaba pen-
sando quc otra forma de vencer era no
necesitar demostrar nada ni ganarle a
nadie. $i alguicn vence, otro pierde. En
tanto yo me sinticra wn perdedor, les
consideraba a cllos come los triunfade-
res. Cosia por cnésima vez un boldn de
un trajinado abrigo azul y recuperabael
sentido de experiencia personal - en
cada puntada; y cuando aparecia la
imagen de alguno de Los-que-triunfa-
ron-en-ta-Vida, invariablemenic me
pinchaba cl dedo con la aguja. O
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UWA RECOPILACION COMENTADA IEL
PENSANIEZNTC ESCRITO BASTA EL MOMENTO

ANTE UN NUEVO PARADIGMA.



Os decfa al principio de ésta parte que yo también consideraba

la vida como un juegoe.

No habfa hecho mds que acabar de escribir esa parte, cuando lle-
g6 la revista "Ser uno mismo'" del mes de Marzo ¥y un corto ¥y hermoso tra-
bajo hablabva sobre ello. Come ademds su tftulo es muy sugerente en rela—-

cién con el mundo de la empresa y sus riesgos, o©0s lo acompafios

Es una estupenda sintesis de la interrelacién que debe existir,
en mi opinién, entre los nwevos mocdos de hacer en la empresa, los valo—

res humanos y la proyeccidn social que debe de existir en los negocios,

la sencillez de estructura del trabajo y la exposioién que en é1
se hace de las 14 lecciones de Mira Bai Busch refunden observacionas gue

son todo un cédigo de conductas para la administracidén de empresas.

Arts La espiritualidad en el negocioe.

No dudoy, si afirmo que es quien ejercs el conirol o direccidén de
unz organizacién o empresa gquien puede y debe facilitar en mayor medida el
establecimiento o el desarrocllo de una culfura empresarial acordse con una

mayor consciencia actual y de proyeccién hacia el futuro.

Sin embargo, deberiamos de reconocer @l compromisc, igualmente
importante a éste respecto, de quienes ejercen funciones de asistencia tan
to a la direccién o coordinacidén general como a las digtintas dreas de la
empreosa. Puesto que de los objetivos son participes todos loa nivelss, de

los medios para su obtencién, también lo son.



Y con ello debemos entrar a comsiderar la rsceptividad y el aunto-
ritarismo como e¢stilos de "dirscoifn" tan en contraste como los comporen-—

tes de todo cambio tranaformador.

54 "algo" estd "Yentrando" en las empresas, 'algo" +tiene que

estar "saliendo".

Ello conforms uwnos esiilos diferentes que integran todo una '"ha-
bilidad" que favorece el desarrollo de las tendencias innovadoras por su
inseroién total con los objetivos personales del equipo humano de la empre-

=F=

Es todo un reconocimiento a la antencitidad y a2 la coherencia en-

tre el personal y profesional,

Estos mecdos abiertos, de ser con los otros, interaotivos en el
modo de resclver problemas constituyen conductas que, Miguel A, Torcida ,
dencmina asertivas-recepiivas, en su trabajo de perspectivas de cambic en
los modelos de direccidn.

Un esfupendo trabaje gque debo acompalar.

Art, Jefes Asertivos-Receptivos.

Este trabajo que habéis leido, hace referencia a otro de John
Eeider, "Tao del liderazgo", que deb&is conocer.

Si M.de Torcida dice, el gué hacer para producir un cambio en
nuestra manera de dirigirnos y de dirigir, el "como", nos queda serala-

do por dste método de liderar, antidoto contra el autoritarismo.

hrt. "E1l Tac del Liderazgo"
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5i no os acompafio ahora, el trabajo de Norberto Levy, gque cita
también M.A. Toréida, os faltard elementos parz que la relacién entre el
individuo y sus actos puedan daros ura visidén mis amplia de la miniesta—
cidn en el organismo, del desequilibrio interior—exterior o de la falta

de integracién que pueda existir en nosostros como seres humanos.

Yo mismo, pasé por ello hace 13 afios, "toco madera', pero me
temo volver a pasar algo asf. Hoy a2l menos, conocido el origen, se que,
c¢émo y cudndo, poner los medios para evitar las posibles desviacionses que
en mi camino se producirén. Que sepa hacerlo o no, s mi propio riesgo y

ejercicio de la libertad gue acepto y dirijo.

Hoy, como 0s he contado pdginas antes, considerc gue fué sl me-
jor regalo de la vida; me hizo intentar (y casi lo ha conseguido} volver

a mf y reencontrarme,

Que ello os anime si estédis en el proceso, y os permita poner
una actitud positiva, sin recelos ni temores. Hs una necesidad motivada
por la propia transformacién que, ya, estals realizando y una experiencia
que tiene que vivir cada uno, aceptande su cuota de riesgo en la eleccibn

del propio sistema de vida,

Art. VENCER.

Intento plantear, en este trabajo, mi personal sxperiencia,

la verdad de cuanto he tenido que valorar y superar hasta el momento, itra

tando de gerenciar mi proplo riesgo como ser humano,
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La recopilacién e interrelacién que supone, entre el "material
que acompalio y los retazos gue aporte personales, no hacen sino itratar de
presentar unos medios para gue cada uno se aperciba de su estado, ds su
tanto de partida o de desarrocllo y acercarle sin temor el tema del riesgo
humane,

Una mente abieria permite entender como respuestas a nuestra inse

guridad e ignorancia nuestras dudas y nuesiras mentiras,

Crecer es re—andar el camine, introspectivamente para dar res—

puesta a muesiras inguietudes.

La verdad, la autenticidad, empieza desde el nifio, por esto,
gl articulo que sigue, 'Meniiras por Verdades" de Adela Costas, puede ser
myy dtil para reflexionar sobre nuestras limitaciones y la ilimitada natura-
leza del ser humano gue, en poiencis, poseemos desde el primer momento de
vida.
Art, MENTIRAS POR VERDADES.

Y sf oon cuanto incluye, {y no de relleno), en &sta parte del
trabajo, he podido seros de utilidad, mi compromiso estaria doblemente cum

plido.

Servir, de algin modo a otros, al mismo tiempo que manifestaado
y expresando mi persona y mi realidad es mi modo de acercarme a todos voso—
tros.

También yo intento ser yo mismo y ser dtil.
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El artfculo de Ram Dass y Paul Gormam, "Ser dtil es ser", que
ocntinia, da la idea de servicio que la ypropia actividad de dirdccidn, ge—
rencia y toda ¢lase de actividad perscnal o laboral pusde proporcionarnos a

nosotros mismos y a nuesira interrslacifén y desarrollo con los deméds.

Ar. SER UTIL, ES SER.

.....



Aungue muchas perso-
nas creen que tener un ne-
gocio es la antitesis del cre-
cimiento espiritual, otras

“ven en la empresa una
oportunidad perfecta para
ver cdmo serdn sus ideales
en la préctica. En los dlti-
mos dfios, Bob Schwartz,
desde el Centro de Confe-
rencéas‘ -de Tarrytown,
USA,; ha sostenido la idea
de que las personas sodial-
mente conscientes © espiri-
tualmente orientadas po-
dfan ayudar a crear una
vida mejpr introduciéndo-
se enel mundo de los nego-
cios. Segun Schwarntz, los
pequefios
estdn siempre sobre el filo

empresarios

de la innovacién y et cam-
bio social; un pequefio ne-
gocio, siendo inherente-
mente mds flexibleque una
gran institucién, serfa un
buen vehiculo para trans-
portar nuevas ideas 2 la
sociedad.

Un grupodégentequeha
probade estateorfaesladel
Briarpatch Network del
drea de San Francisco. Esta
organizacién fue creada
por Dick Raymond, quien
publicara el primer Whole
Earth Catalogue, y se trata
de una red o nefwork de
pequerios negocios unifica-
dos alrededor de dertos
valores comunes.

Michael Philips, otro de
sus fundadores, afirma que
“Nuestra asociacién se pro-
pone transmitir una serie
de valores; apertura, com-
Ppartit, servir al piblico a

2
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ESPIRITUALIDAD EN
EL NEGOCIO

Un collage de opiniones sobre c6mo crear consciencia en el plano empresarial y
encontrar la satisfaccion espiettual en la vida cotidiana.

travésdeunnegoecio. La red
consiste en varios miles de
individuos en los Estados
Unidos que se reconoeen y
se han encontrado unos a
otroz mediante intereses
compartidos. Lo que tene-
Mos en comun son nuestros
valores y el goce y excita-
cién que hallamos en nues-
tros trabajos”.

En esencia, la red tiene
tres valores en comun:
“Estamos en el negocio
perque lo queremos; nucs-
tra recompensa es servir a
los demds, en lugar de
amasar grandes sumas de
dinero; y compartimos
nuestros recursos unos con

otros, en especial nuestro
conocimiento en los nego-
cios, lo més que podemos.
Una de las précticas comu-
nes es [a de mantener todos
los libros y balances finan-
cieros abiertos al piblico”.

El Briarpatch Network
estd activos6loen San Fran-
cisco, peroc sirve como
modelo que puede ser des-
arrollado en oiras partes.
Sus miembros almuerzano
se rednen para discutir sus
problemas y desafios,  tra-
tan de que su politiza seala
ayuda mutua: bésicamen-
te, han reemplazado la
competencia por ia coope-
raci¢ii. Es una especie de

Camarade Comercio Alter-
nativa.

MiraBai Bush, ! funda-
dorydirector delaeditorial
{lluminations, ha colabora-
doen laemergencia deuna
préctica‘més consciente en
el mundo de los negocios
con sus “14 lecciones que
aprendf{ tratando de admi-
nistrar una empresa cons-
ciente”: '

1. Considerarala empre-
a2 COMO un organismo
vivo, siempre cambiante;
un proceso en vez de una
institucién, un ser que re-
quiere atencién continua y
espontdnea paraquecrezca
efectivamente. Como al tao:
si crees que lo conoces, en-
tonces no lo conoces.

2 Practicar compasién y
empatfa. La verdad béasica
de que no estamos separa-
dos unos de otros es tan
fundamental para las rela-
ciones en la empresa como
en el resto de la vida. La
competencia s6lo salu-
dable cuvando recordamos
que todos estamos coope-
rando en una tarea mucho
mds grande,

3. Mantener los piesen la
tierra. Ejercitar el sentido
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Espiritualidad en
el negocio

vigns de pdgina anferior

comudn y las soluciones
sencillas. Evitarel hdbitode
actuar en la préctica nues-
tras ideas sobre ¢cémgo las
cosas “deberfan” ser. El es-
témago (el hara)esel centro
delos negecios (informado,
claro estd, por el amor y la
sabidura).

4. Esforzarnos por crear
un dmbito feliz de trabajo.
Beneficies como un salario
adecuado, vacaciones, etc.,
no traen la felicddad; sim-
plementeevitan quelagen-
te se sienta infeliz. La felici-
dad en el trabajo depende
deuna relacién estimulante
y satisfactoria-con la tarea
que uno desempefia.

5. Cuidar el producto.
Estamos afiadiendo més
“"cosas” en el medio am-
biente. Asegurémonos que
B5a5 CO5as estén en armon[a
con nuestros valores.

6. Rearticular continua-
mente los valores que sos-
tienen a la empresa. Las
demandas cotidianas de
cada situacién de trabajo
tienden a eclipsar las moti-
vaciones méds profundas.

7, Crear estrategias efec-
tivas; ello ayuda a recordar
que el negocio es un juego,
ademds de dar flexibilidad
y fuerza. Las artes marda-
les han enseftado a los japo-
neses unalargatradiciénde
estrategias honorables,
Cuanto méas amplia es

nuestra opcién de posibles
respuestas a una siruacién,
més grénde serd la posibili-
dad de éxito.

8. Decir siempre la ver-
dad. Siello parece contrario
a las demandas del mundo
de los negocios, leamos a
Gandhi.

9. No entrar sélo por el
dinero. Reconozcamos que
una empresa saludable y en
crecimiento necesita dar
buenas ganancias, perosiel
centro de atencidn es vol-
VEernos ricos, entonces no
vale la pena. -

10. Mantener diversidad
en el resto de nuestras vi-
das. Recordernos nuestras
otras prioridades. No nos
dejernos confundir por la
opcién de atender un semi-
nario sobre inversiones o
una cornida con nuestros
hijos. Tomémonos muchas
vacaciones. Meditemos o
hagamos todo lo necesario
para recordar que no somos
la dnica persona detrds del
escriterio.

11. Alentemos el creci-
miento personal. Aumenta
la productividad.

12. Empleemos gente a
quienes creemos, que com-
partan nuestros valores.
Eso es casi siempre mds
importante que sus habili-
dades.

13. Recordemos queel fin
nunca justifica los medios.
El proceso es todo lo que
vale; el fin es condicionado
por los medios,

14, Juguemos.
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ace algunos arios

mis hijos me visita-

ron en la habitacién
que yo tenia asignaca en
la casa de huéspedes de
una empresa del Interior,
acuyo plantel direcivo yo
estaba, por entonces, ca-
pacitando. Cvando uno
de los nifios (que en aquel
momento tenia 8 afios) vio
el casco de proteccién
amarillo que la empresa
me habia provisto, rapi-
damente se lo colocd en su
cabeza y, contando con
este  vital elemento
dramdtico, imposté su
vOZ ¥ con un gesto duro y
autoritario lesespetdasus
supuestos e invisibles
subalternos presentes en
su fantasfa:

—Usled, obrero, se me
va enseguida a hacer tal
cosa y usted no se distrai-
gadeloqueestd haciendo,
que ya viene atrasado.
Usted corra a buscar tal
cosa y trdigala aqui, inme-
diatamente.

Al oir esto no pude
menos que reirme porque
la que se le ocurria a mi
hijop era exactamente lo
contrario de lo que yo tra-
taba de inducir en los
planteles directivos que
capacitaba. Sin saberlo, éi
estaba representando
toda una cultura organi-
zacional de estile de con-
duccidn e interrelaciones
personalgs que desde
hace algunos afios estd
llegando a su fin: la del su-

Jefes asertivos-receptivos

“Algunos articulos publicados por Ser
Uno Mismo —desde las propuestas de
Virginia Satir acerca de la Autoestima,
de Abrabam Maslow sobre los Valores

del Ser, los cambios de paradigmas
enunciados por Marilyn Ferguson...
hasta las enriqguecedoras reflexiones
de Norberto Levy sobre el conflicto
interior —nutren este enfoque del
rol que a veces padecemos y a veces
ejercemos: el de jefe.”

porMiguel A Torcida
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pervisor (jefe, gerente, di-

-rector, presidente 0 como

se quiera llamatr, mien-
tras tenga gente a cargo)
agresivo y dominante. La
del jefe que (stal vez tam-
bién padre o madre?), en
el afan de alcanzar susob-
jetivos, influye en los
demds violando sus dere-
chos personales, no per-
mitiéndoles que se expre-
sen, que disientan, que

aporten diferencias, A-

dopta asi una actitud que
trasluce que si él “gana”,
sus subordinados pier-
den ya que, si ellos le
“ganaran” a sus érdenes,
él “perderia”. De esta
manera defiende sus ob-
jetivos menospreciando’
y anulando al ofro en su
individualidad, sin perci-
bir que el otro juega de
compaifiero y no de rival
en ese conjunto o pe-
quefo sistema product-
vo, ¥ dejando de percibir,
por ende, que la efectivi-
dad (capacidad de alcan-
zar un objetivo) y la efi-
dencia (haciéndolo con
un uso adecuado de los
recursos), se torman asf
mas dificiles de lograr,
maés complejas para desa-

. rroliar cotidianamente.

LQué es lo que ignora
este Hpo de jefe agresive
y dominante? ;Cuél es el
conocimiento al que su
inmadurez, emocional
no le permite acceder na-
turalmente?: aquel que
nos permite aprender
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que el objetivo puede ser mejor y mds ficitmente logra-
do cuando “el jefe” logra integrarlo con los objetivos
personales de los miembros de su equipo —el Principio
de Integracién, segiin Douglas Mc Gregor; 1a habilidad
para facilitar en su personal el desarrollo de su Tenden-
cia Actualizante, segih Carl Rogers. Enesencia, es tratar
de obtener de su gente lo mejor que ellos puedan apor-
tar, creativa y espontdneamente; para alcanzar los obje-
tivos organjzacional'es sintiéndose autorrealizados,
segtin diria Abraham Maslow, o sintiendo laresponsa-
bilidad y ¢l logro como propios, al decir de F. Herz-
berg.

Entonces, nos preguntamos, si este tipo de jefe iende
a desaparecer, si este paradigma de liderazgo no sirve
porque es inefectivo eineficiente, ;qué clase de jefelo va
areemplazar? Eljefe asertivo y receptivo.

/Qué es ser asertivo?

« Ser directo, franco y abierto al expresar naturalmen-
te nuestros deseos.

-» Comunicarnos con los demds sin agresividad y
también sin sumisién.

* Ser independiente del juicio (;o prejuicio?) ajeno al
determinar nuestra conducta.

.+ Ser capaz de expresar y vivir los derechos y senti-
mientos personales sin avasaliar ni desmerecer los de
los demas.

» Conocer y aceptar nuestros limites y saber pOner
limites a los demds, sin agresidn,

» No dejarse disminuir por otres, sin necesitar, para
ello, disminuir al otro.

» No manipular al otro {meterlo en nuestros deseos
contra su voluntad) a través dela culpa, la vergiienza, el
amor propio o la “16gica aceptada”.

» Saber defender nuestras ideas sin menospreciar las
de los demas.

= Afirmarse enlo que uno es, aceptando la posibilidad
de cambiar (0 evolucionar) cuando uno mismo juzgue
es0 como positivo.

= Ser capaz de ver toda la botella, afirmando que estd
medio llena y no medio vacfa.

Al releer y reflexionar sobre estas caracteristicas me
resulta obvio que convertirse en alguien asertivo no sélo
f10s permitird ser buenos jefes, sino fundamentalmente
buenas personas. Es decir, personas que alos demas les
gusta tratar.

JQué significa, ademds ser receptivo?

U e S S

« Cuando averiguamos, 1~~~
interés por Jas necesidades,

——
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Jefes asertivos-receptivos

dc los otros, sin negar los
propios, somos recepti-
vOSs.

* Cuande somos capa-
ces de ser empdticos con
lascircunstancias del otro.
Es decir: percibir y com-
prender lo que el otro
sientey/o piensa sin tener
gue compartirlo o recha-
zarlo. Perdbir y compren-
der al otro desde el otro,
desde sus valores. Eso

“Es s6lo afirmdndonos sin empujar
(asertividad) y recepcionando sin
someter (receptividad) que
podemos sentirnos amigos queridos

de nosotros mismos.”

¢ (Que se encuentren
nuestras miradas en los
dialogos.

* Que nos hagan partci-
par en tareas que requie-
ran fuerza de accidn
también flexibilidad refle-
xiva.

Este devenir en las inte-
rrelaciones personales,
tanto cotidianas como de
organizaciones, comienza
en las décadas det 60 y

significa ser receptivos.

» Cuando podemos facilitar un proceso obstaculizado
en el otro sin decirlo (y aun sin saber} cémo el otro lo
puede resolver.

» Cuando sabemos escuchar y, al hacerlo, el otro
descubre su propia verdad.

» Cuando podemos hacer que el otro haga y se sienta
bien con sus logros, sin haber hecho nada mds que
acomparfiarlo en el proceso.

A estaaltura es casi imposible evitar el sentimiento de
alegria y paz que me embarga al fantasear ¢c6mo serfan
las relaciones interpersanales, las organizaciones, las fa-
milias, si pudiéramos ser un poco mas asertivos-recep-
tivos.

Aquellos que hayan leido y sentido esas cualidadesen
ellibro El Tao de los lideres, de john Heider {a quien
tuve el placer de conocer personalmente y comprobar
su coherencia entre su vivir y su escribir-decir), podran
sentir también esa alegria y paz a la gue me refiero.

A mf me queda claro que las conductas asertivas y
receptivas son Jos lados opuestos de una misma meda-
Hla (por to que implica, me gusta mds que “moneda”).
Son modos abiertos, interactivos, de resoiver proble-
mas, de ser-con-los-otros. Pueden integrarse, pues par-
ten de un mismo principio: una autoestima alta, fuerte
{una “olla” alta, diria Virginia Satir).

Es emocionatmente posible e intelectualmente vélido
apreciar las ideas propias y las de los otros. Ademds,
cuando esto es sentido profundamente, es una expe-
riencia trascendente. Tiene sentido valorative y prdctico
integrar asertividad y receptividad.

(Como percibimos que estamos siendo
asertivos y recepltivos?

Cuando nos vamos convirtienco en seres asertivos y
receptivos existe una buena probabilidad de:

* Que la gente venga a nosotros con sus problemas.

* (Que nos enfrenten cuando no estdn de acuerdo con
nosotros.

¢ Que los otros quieran escuchar nuestras ideas.
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‘70, cuando el foco se diri-
ge hacia las necesidades, los derechos y el interés de los
individuos dentro de las organizaciones. La preocupa-
¢ién ya no es Gnicamente (aunque siga siendo bdsica)
hacer del individuo un miembro mejor de la organiza-
cidon, que se sienta mas logrado en ella, o cambiar
normas, pautas y culturas sino que, ademds, se acentia
lamanera enque el individuo se hace cargo de simismo,
de su conducta, de sus recursos para sentirse autorrea-

~—lizado. La Psicologia Humanistica a través de sus distin-

tos abordajes (gestait, transpersonal, transaccional, cen-
trada en la persona) enfatiza la capacidad potencial del
individuo para desarrollar sus propios recursos de
mejoramiento y para hacerse cargo de su vida.

La ensefanza de la asertividad viene ahora a reforzar
esa tendencia de autoayuda, de automejoramiento. En
La conspiracion de Acuario, (Editorial Kairgs, Barcelona,
1985), Marilyn Ferguson postula qu« esta tendencia sig4
nifica alcanzar un cambio social glooal, paradigmdtico,
a través de la suma casi infinita de los cambios indivi-
duales, “conspiradores en favor de una vida mejor”.

Cada uno de nosotros tenemos el derecho y la poten-
cialidad de perseguir nuestros propios objetivos y utili-
zar nuestros propios reCursos para sentirnos, mds que
organismos, verdaderas personas.

Si bien en ese interactuar dindmico con los ofros
(Gestaltung, diria E. Pichon-Rivigre} la totalidad son
todos los que interactian, en el mejor sentido afectivo
uno viene primero. Es s6lo valorizéndonos y defendién-
donos nosotros mismos que podemos sentirnos bien,
centrados y en paz. Es sélo afirmandonos sin empujar
(asertividad) y recepcionando sin someter (receptivi-
dad) que podemos sentimos amigos queridos de noso-
tros mismos; y es esencial que uno se sienta bien consigo
mismo siesque desea sentirse bien respecto de losatros.

La nueva perspectiva es que las interacciones perso-
nales efectivas comiencen con une, dentre de uno, po-
niéndonos en contacto con nuestros propics recursos,
nuestros propios objetivos y nuestra madurez para
producir el cambio, para evolucionar. Como segura-
mente avalaria ese gran terapeuta del si mismo que e3
Norberto Levy, esto también se aprendeQ




Un antidoto contra el autori-
tarismo entre maesiros y a-
lumnos, dirigentes y dirigi-
dos. Tao significa “como™ sy
método de liderazgo es dar-
se cuenta de lo que ocurre

para entender cOmo ocurre,

Igualdad

La ley natural es ciega y su justicia es
imparcial, Nadie escapa a las conse-
cuencias de suconducta. Ser humanono
€s NiNguNa excusa.

Et lider sabioc no trata de proteger a
nadie de simismo. La lyz de la concien-
cia britla del mismo modo sobre lo pla-
centero y sobre lo displacentero. Los
hurnanos no son mejores que ¢l reste de
la creacién. El mismo principio que esta
en ¢l interior de los seres humanos estd
presente en todas fas demds cosas.

Tampoco unindividuoes mejorqueel
resto de la humanidad. Todos valen
igual. ¢Para qué tener favoritos? Al
saber €510, ¢l lider sabio no preiende ser
especial. No habla a espaldas de nadie ni
pierde el tiempo cuestionando los méri-
tos de eorias adversas. El silencio es sa
gran fuente de forlaleza. .

Como el agua ’
El iider sabio es como el agua. Ella

relresca y limpia a todas las crialuras
vivas sin juicios ni dislinciones; libre y

i

Y

sin miedos, peneira profundamente bajo
la superficie de todas las cosas; fluye
responde; sigue 1a ley con toda bbertad.

El lider sabio trabaja sia quejarse en
cualquier contexlo y con todo problema
0 persona gue s¢ presente. Aclia siem-
pre para beneficio de todos y es c..paz de
servir més alld de cuanio le paguen.
Habla simple y honestamente, intervi-

nicndo s6lo para dar luz y armonda. e

S
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