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			Prólogo 
El Process Communication 
Model® lleva evolucionando desde hace más de 
cuarenta años

			La elaboración de esta herramienta proviene de la época en la que estaba estudiando en la Universidad de Purdue, en Estados Unidos. Era entonces un interno en prácticas en un hospital psiquiátrico local. Mientras iba observando a los pacientes me di cuenta de que, justo antes de adoptar de forma clara comportamientos inadecuados, hacían gestos, adoptaban actitudes corporales y expresiones faciales que formaban un conjunto muy específico y único para el diagnóstico. 

			Uno de los modelos clínicos que estudiaba en esa época, el Análisis Transaccional, facilitaba la interpretación de esas observaciones. Justo antes de que una persona adoptara un comportamiento del tipo «Yo estoy bien, tu no estás bien» o «Yo no estoy bien, tu sí estás bien», presentaba la misma gama de comportamientos (palabras, tono de voz, gestos, actitud corporal, cara). 

			El trabajo de investigación que hice a partir de esas observaciones me llevó a la identificación y a la clasificación de cinco grupos de comportamientos que llamé: Sé perfecto, Esfuérzate, Sé fuerte, Agrada y Date prisa. Bauticé a esos comportamientos como drivers en la medida en que aparecían como conductores hacia una aflicción más profunda. Esa investigación inicial reveló correlaciones significativas, especialmente útiles para predecir comportamientos de fracaso en situaciones de estrés. Llamé a esas secuencias miniguiones.

			Unos años más tarde esos trabajos fueron galardonados con el premio científico Eric Berne, concedido por veinte mil de mis colegas. 

			Posteriormente, me interesé por los aspectos tanto positivos como negativos de la personalidad. Con una voluntad de transparencia, traduje los términos técnicos y clínicos describiendo la comunicación y la mala comunicación a través del lenguaje del día a día. 

			En el año 1978, el doctor Terry MacGuire, psiquiatra responsable de la selección y el entrenamiento de los astronautas de la NASA, me pidió que le ayudara. Con el objetivo de facilitar y estandarizar el proceso de selección, validé un cuestionario basado en los elementos siguientes: la estructura de personalidad, los tipos de personalidad (Lógico, Empático, Rebelde, Imaginador, Promotor y Perseverante), los puntos fuertes del carácter, las partes de la personalidad (los estados del Yo), los canales de comunicación, las percepciones, los entornos preferidos, los estilos de liderazgo, el abanico de control, los motivadores psicológicos y las secuencias y patrones de estrés personales y profesionales. 

			Durante ese tiempo de validación empecé a darme cuenta de la importancia de las correlaciones significativas entre las necesidades psicológicas y los tipos de personalidad, los comportamientos tipo de fracaso y los problemas no resueltos. En efecto, si una persona no puede satisfacer sus necesidades psicológicas de forma positiva, muestra constantemente las mismas secuencias de estrés en la medida que busca satisfacer estas mismas necesidades, pero de forma negativa. Esto es la clave de un comportamiento previsible. Además, los comportamientos bajo estrés de larga duración suelen estar correlacionados con un problema no resuelto. La resolución de dicho problema tiene como resultado «el cambio de fase» hacia otra parte de su estructura de personalidad. Este cambio de fase conlleva la aparición de una nueva necesidad psicológica y, por lo tanto, de una nueva fuente de motivación.

			Hasta ahora, más de quinientas mil personas han probado el Process Communication Model en Estados Unidos, ya sea a nivel profesional o privado. Entre los beneficiarios cabe destacar la Primera Dama de los Estados Unidos, Hillary Rodham Clinton, así como su esposo, el presidente Bill Clinton, para quien tuve el placer de impartir un seminario especial de tres días. Las investigaciones en curso en diferentes universidades tienen como objetivo la aplicación del modelo en las empresas más grandes, así como en escuelas y en el marco familiar. 

			Tuve la suerte de estar rodeado de gente competente, con talento y fiel, a quien puedo pasar el relevo. Una de esas personas, que también es un amigo, es Gérard Collignon, cuyo libro está a punto de leer. Abre nuevos horizontes sobre la utilización de PCM®. Su estilo es luminoso, fresco, abierto y directo. Ayuda al lector a descubrir este modelo dándole ejemplos de la vida real, y hace que sea vivo, invitando al lector a compartir la vida del día a día de seis tipos de personalidad. Es a la vez un documental y una novela, un informe estadístico y un manual sobre cómo dar calidad de vida a uno mismo, su familia, sus amigos y sus compañeros de trabajo. 

			Entre todas las perlas de sabiduría y la maravillosa perspicacia sobre la naturaleza humana y las dinámicas de la personalidad que Eric Berne nos proporcionó en sus numerosos escritos, la que atesoro particularmente es la siguiente: una teoría nunca termina de ser completa hasta que se haya podido traducir en el lenguaje de un niño de ocho años. Por mi parte, si puedo añadir algo más, diría que un modelo nunca es del todo completo hasta que lo pueda utilizar un niño de ocho años.

			Gérard Collignon, él sí llegó a este grado de simplicidad y aplicación. Nuestro futuro no solo se basa en nuestra comprensión de nosotros mismos. También tenemos que saber comunicar y demostrar a los demás quiénes somos y qué somos. Esto vale especialmente para nuestros hijos, a quien tenemos que llevar hacia el mejor camino posible. El saber es esencial, la sabiduría indispensable. Gracias a ti Gérard. 

			Taibi Kahler
Little Rock, Estados Unidos

			Introducción

			La comunicación nos toca y nos cuestiona constantemente. Para entenderse a uno mismo, necesitamos que el otro nos entienda; para que el otro nos entienda, necesitamos entenderle1.

			Thomas Hora

			El autor: En un mundo donde la comunicación ocupa cada vez más espacio, donde nos exigen cada vez más que nos adaptemos al entorno, y donde las invitaciones al estrés son cada vez más potentes, nuestras capacidades para entender y para que nos entiendan se han convertido en un reto mayor. 

			Pilar: Psss…

			El autor: ¿Qué?

			Pilar: Es pomposo…

			El autor: Bueno… —resopla—, vuelvo a empezar. De la señora de la limpieza al director general, del político a sus hijos, de la pareja a su suegra, los desafíos de la comunicación y sus trampas son múltiples. Cualquier objetivo que tengamos, de liderazgo o comercial, político o publicitario, familiar o amistoso, cada uno de nosotros siente tarde o temprano el deseo de escuchar o de transmitir un mensaje. En definitiva, de estar en la misma onda que su interlocutor… —¿Queda mejor así?

			Pilar: Pues… sí…

			El autor: Uno de los mayores obstáculos a esa preocupación legítima es que esperamos del otro que reaccione como nosotros y de forma aceptable para nosotros, cuando realmente no estamos configurados de la misma forma. Entender las diferentes formas de configuración y adaptarse a ellas permite introducir sentido donde antes había incomprensión, y eficacia donde antes había desmotivación. 

			Pilar: ¡Genial!

			El autor: ¡Chis! Sigo… En los años 70, a un psicólogo americano, Taibi Kahler, se le ocurre la idea de observar muchas series de interacciones entre personas, con el fin de ver cómo y por qué acaban con un resultado positivo, generando motivación, o con un resultado negativo, generando desmotivación. Elabora entonces un modelo, utilizando ciertos conceptos del Análisis Transaccional (las necesidades, el guion de vida, el triángulo dramático, las posiciones de vida, los drivers, etc.) y creando otros2. Este modelo, por el que recibe el premio Eric Berne en 1977, se llama el miniguion3. Taibi Kahler contesta así a un comentario que le hizo Eric Berne unos años antes: «El clínico que consiga identificar el guion de un paciente en una sesión aportará un avance capital en términos de conocimiento del ser humano y de su funcionamiento psicológico». 

			En paralelo, Taibi Kahler se da cuenta del interés que tiene acompañar a los individuos insistiendo en las partes positivas de su personalidad y no solo en sus problemas. Siguiendo los trabajos de Shapiro4, procura definir tipos de personalidad desde el punto de vista no solo patológico de comportamientos «anormales», sino también de comportamientos positivos y cotidianos, fuera del campo de la patología. 

			De estas dos observaciones —del miniguion y del estudio de los comportamientos positivos— provienen los tipos de personalidad, fundamento del PCM. Son seis y Taibi Kahler los define como familias de comportamientos, cada uno de ellos teniendo sus puntos fuertes y sus puntos débiles. Una persona puede presentar las características de varios tipos a la vez, aunque uno de ellos será el dominante. 

			Conocer los tipos de personalidad proporciona tres informaciones esenciales: la fuente principal de motivación de cada persona, su modo de comunicación preferencial y su forma muy personal de generar estrés. 

			Jaime: ¿Cómo conocer la fuente de motivación de un individuo?

			El autor: A cada tipo de personalidad le corresponden unas necesidades psicológicas específicas. Y cada persona busca, de forma sistemática, la satisfacción de dichas necesidades. Esa búsqueda es para esa persona algo de importancia vital. Se traduce en microcomportamientos activados fuera del campo de la consciencia. Si no obtiene la satisfacción positiva de sus necesidades, la buscará de forma negativa, adoptando entonces comportamientos ineficientes, incluso perjudiciales, tanto en su vida personal como profesional, y lo hará fuera del campo de la consciencia. La satisfacción de las necesidades psicológicas condiciona la motivación de una persona. Y a la inversa, su ausencia es fuente de estrés y desmotivación. 

			Por otra parte, cada tipo de personalidad utiliza un modo de comunicación preferente. El canal de comunicación representa la longitud de onda que permite relacionarse de forma eficaz a dos interlocutores. El PCM define cinco canales de comunicación; conocerlos y saber utilizarlos permite asegurar la calidad y la eficacia de la comunicación. Ya lo demostraron los investigadores de la escuela de Palo Alto, «No podemos no comunicarnos»5. En cambio, podemos comunicar en la incomprensión, fuera de los canales de comunicación, es lo que Taibi Kahler llama la Mala comunicación. 

			Jaime: ¿Cómo definir los tipos de estrés?

			El autor: El nivel de estrés está normalmente relacionado con la calidad de la comunicación y la satisfacción de las necesidades psicológicas de una persona. Taibi Kahler identificó tres grados de estrés, llevando a las personas a situaciones de mala comunicación, más o menos dañinas. En el primer grado de estrés, la toma de consciencia de este comportamiento negativo permite volver a una energía positiva. Es suficiente con preguntarse: «¿Qué es lo que necesito?». Se trata de cosas sencillas: llamar a un amigo, cambiar de tarea, ir a tomar algo con un colega, etc. En el segundo grado de estrés, activamos mecanismos de fracaso, sin ser necesariamente conscientes de ello. Sus consecuencias pueden crear problemas serios tanto en nuestra vida profesional como personal. Por ejemplo, un jefe que afirma que «nada va bien» se da cuenta que sobrecontrola, provocando así la desmotivación de su equipo. O bien emprende una cruzada, utilizando el palo y la zanahoria, alternando la amenaza y la moral, generando en sus colaboradores sobreadaptación o rebelión. Un padre de familia totalmente absorto en su vida profesional deja de estar disponible para sus hijos, un marido se vuelve rígido en la organización del presupuesto o de las vacaciones, un hijo se niega a hacer sus deberes, etc. 

			El tercer grado de estrés es afortunadamente más raro y fácilmente identificable, dado que suele corresponder a un estado de crisis profunda, depresión, burn out, desesperanza y hasta intentos de suicidio. 

			Taibi Kahler identificó el fenómeno del cambio de fase, que aclara de forma especialmente pertinente la dinámica individual, facilitando la comprensión de nuestra trayectoria vital y el origen de nuestras elecciones y de nuestras grandes decisiones. 

			Cada persona tiene en sí misma los seis tipos de personalidad, pero uno de ellos será su dominante, la llamada personalidad base. Utilizará las demás familias de comportamientos de forma menos continua y menos característica. No obstante, puede ocurrir que ciertas personas manifiesten de forma muy marcada las características de un tipo de personalidad distinto al de su base. Ese cambio suele estar asociado a un evento que esté marcando mucho su vida. Es el fenómeno que Taibi Kahler llamó el cambio de fase. Dicho concepto permite identificar los cambios espontáneos y duraderos en una persona y seguir la evolución correspondiente de sus fuentes de motivación. Hace del PCM un modelo que permite anticipar las nuevas fuentes de motivación y de comportamientos que una persona puede desarrollar en el futuro, gracias a la observación de las oportunidades de cambio de fase que presenta su estructura de personalidad. 

			Jaime: ¿Quién utilizó primero el Process Communication Model?

			El autor: La NASA, con el fin de seleccionar astronautas. Se trataba de evaluar la compatibilidad de los equipos y anticipar sus comportamientos cuando se vieran confinados en una nave espacial en medio del espacio. En estas condiciones extremas, más vale reunir perfiles estudiados con cuidado y con una capacidad de comunicación y unos riesgos de pérdida de control evaluados. 

			Taibi Kahler y su equipo estudiaron con ese fin colectivos diferentes desde el ángulo de la satisfacción de sus necesidades psicológicas y de sus posiciones de vida, es decir, del enfoque mental que sostenía su forma de tratar los problemas y de resolverlos. Elaboraron un método capaz de predecir el tipo de reacción de los astronautas en situaciones de estrés leve y severo. 

			El PCM propone una filosofía de la comunicación. Uno de sus primeros beneficios es que da otro sentido a un comportamiento que era percibido como negativo. En lugar de decir «es un incapaz, un idiota, un vago», es mucho más eficaz entender lo que significa su actitud en términos de personalidad bajo estrés. Se trata, en Análisis Transaccional, de la posición +/+. En esta posición cada individuo reconoce su valor y el de su interlocutor. El PCM facilita el aprendizaje del +/+ gracias a pautas sencillas que permiten comprender situaciones de comunicación. Justamente, muchos problemas relacionales tienen su origen en el hecho de que los interlocutores no se entienden, e instauran un sistema de comunicación en función de su representación de la realidad del otro. En las empresas este sistema suele estar reforzado por la cultura interna. 

			Aunque el modelo sea simple, no es ningún gadget que se pueda copiar sin haberlo integrado previamente. Utilizar el modelo implica un verdadero cambio del individuo, que decide desarrollar su flexibilidad y su adaptabilidad. Para ello se beneficia de un verdadero panel de control de su funcionamiento interno: su inventario de personalidad6. Se trata de una herramienta individual que se establece a partir de un cuestionario. El inventario de personalidad fue concebido con el objetivo de dar a la persona un conjunto de referencias en relación con sus comportamientos cotidianos, sus necesidades, su modo de comunicación, y sus medios para evitar o remediar el estrés. 

			Pilar: ¿y entonces… el libro?

			El autor: Las siguientes páginas responden primero a un objetivo práctico. Nos encontraremos con la persona en su dimensión profesional y personal, en todo lo que implica su vida psicológica y social. Se abordan muchos aspectos a través de casos concretos que permiten al lector posicionarse o identificarse. En la primera parte del libro se abordan los fundamentos del modelo: los tipos de personalidad, la estructura de personalidad y los cambios de fase, los canales de comunicación, las necesidades psicológicas y la mala comunicación. En la segunda parte se proponen varias aplicaciones del modelo, como por ejemplo la relación con el liderazgo, la cohesión de equipo, la venta y la esfera familiar. Cada capítulo está concebido de tal forma que el lector pueda acceder a él según su interés prioritario, independientemente de las otras partes. Este libro permite conocer también a 6 personas: Isabel que tiene una base Empática; Jaime, Lógico; Pilar, Rebelde; Ignacio, Perseverante; Ana, Soñadora y José, Promotor. Ilustran los seis tipos de personalidad, trabajan todos en la misma empresa, la Sofia’s & Cie, y todos decidieron formarse y utilizar el Process Communication Model®.

			Parte I 
Los fundamentos 
del Process Communication Model®

			Capítulo 1 
Los tipos de personalidad

			Son las 12:45h, es un día de grandes salidas hacia las playas del sur. En un restaurante de autopista, a unas mesas de nosotros, una mujer joven, de unos 30 años, sonriente y relajada, está con dos niñas. Son iguales, van vestidas de manera idéntica y presentan todas las señales aparentes de ser gemelas. 

			Observamos con interés y diversión sus comportamientos. Una de ellas corre de mesa en mesa, busca a los clientes que podrían estar dispuestos a jugar con ella, y a su madre le cuesta mucho conseguir que se siente para terminar de comer. Su hermana, al contrario, se queda muy cerca de su madre. Disfruta dándole mimos, no se aleja de la mesa, no busca ni la compañía ni jugar con su hermana. La primera de las dos niñas tiene un comportamiento característico del tipo Rebelde, la otra corresponde al tipo Empático. 

			Los calificativos Rebelde y Empático hacen referencia a dos de los seis tipos de personalidad que identificó Taibi Kahler: Empático, Lógico, Rebelde, Promotor, Perseverante e Imaginador7. Todos tenemos las características de estos seis tipos de personalidad, pero a distintos niveles. Cada persona funciona de forma preferente con uno o dos de ellos, lo que nos permite entender por qué, siendo únicos, también compartimos grandes características con otras personas. 

			A cada tipo de personalidad le corresponden:

			•Características de comportamiento (actitud, modo de acción preferido, forma de vestir, estilo de entorno, etc.)

			•Un modo principal de percepción del mundo

			•Necesidades psicológicas cuya satisfacción condicionan la energía, la motivación y el buen humor de cada individuo y, a la inversa, su forma muy personal de entrar en estrés y de buscar cómo superarlo

			•Un canal de comunicación privilegiado, permitiendo ajustarlo a la frecuencia adecuada para comunicar bien y evitar las puertas-trampa que llevan al conflicto o a la pasividad

			Ningún tipo es mejor o peor que otro. Todos disponen de sus puntos fuertes y sus puntos débiles y el PCM® no emite ningún juicio de valor. En síntesis, los tipos permiten a cada persona:

			•Identificar de forma simple las diferentes facetas de su propio comportamiento

			•Entender cómo funcionan sus interlocutores y actuar en consecuencia, con el fin de garantizar la calidad de la comunicación

			El Process Communication Model se utiliza desde el año 1988 en las empresas francesas. Las estadísticas existentes sobre una muestra de referencia (sobre todo directivos y comerciales) han permitido verificar la validez del método en Francia. Ponen en evidencia las mismas proporciones que en los Estados Unidos (para el mismo tipo de público): el tipo Perseverante es el más frecuente, seguido por los tipos Lógico, Empático, Rebelde, Promotor e Imaginador8. 

			El tipo Empático

			—Isabel, ¿vienes a la clase de baile?

			—No…

			—Es raro, parecías tan contenta de hacer un poco de ejercicio…

			—Sí, no sé por qué no consigo decidirme a volver allí. A lo mejor tiene que ver con el sitio: esa vieja sala, espeluznante y con mala calefacción… y la profesora que nunca sonríe. Da la impresión de que a la gente no le interesa nada. Siento que me gustaría encontrar un sitio cálido, cerca de mi casa, así no me quitaría mucho tiempo de mis veladas familiares. De todas formas, no me siento en forma hoy. Sueño con un baño calentito y un té…

			Podríamos seguir charlando con Isabel. Nos hablaría encantada de lo que le importa. De base Empático, da mucha importancia a las sensaciones, a la calidad de las relaciones humanas. Su gran corazón, su preocupación por la imagen que los demás tienen de ella, ocuparían probablemente una parte importante de esta conversación. 

			Isabel percibe el mundo a través del filtro de sus emociones. Integra las cosas y a las personas a través de lo que siente. Uno de los principales rasgos de su personalidad: quiere que la quieran.

			¿No sería el caso para todos? Muy probablemente. Pero es posible distinguir matices: ciertas personas prefieren que queramos sus ideas, o incluso su encanto o sus actos de valentía, o que reconozcamos lo que han conseguido. Sin embargo, para Isabel, que la quieran por quién es, eso es lo importante. Por ello procura gustar a los demás y proporciona a su alrededor las mismas señales de reconocimiento que las que necesita. 

			¿El amor incondicional? Ese es el sentido de su vida. Cuida su apariencia física, se suele vestir con colores pastel que combina de forma armoniosa, aprecia las joyas o la bisutería e ir a menudo a la peluquería: ir a una reunión de trabajo sin estar maquillada y bien arreglada sería una señal de alguna catástrofe familiar. 

			Los objetos también importan mucho en la vida de Isabel. Los elige como recuerdos de una historia emocional y los utiliza para crear cierto ambiente en un espacio. En su despacho, por ejemplo, tiene fotos de su familia, plantas verdes, y otros objetos que nos recuerdan que la vida es mucho más que unos dosieres. En resumen, da prioridad a lo humano. 

			De forma general, su entorno es cómodo, se asemeja a un caparazón. En su domicilio no faltan la música suave y los perfumes discretos. Sabe crear armonía y está pendiente de las necesidades del otro. Características como compasiva, sensible y cálida la describen a la perfección. En el momento del descanso, durante un seminario, suele ser ella la que de forma espontánea servirá las bebidas a las otras personas del grupo, poniendo el interés de los demás por delante del suyo propio. De hecho, le puede costar afirmarse y ocupar su lugar. En este caso parece que le falta seguridad, puntúa sus frases con varios «quizás», «si no me equivoco», dichas con una voz suave y un poco aguda. Una de sus mayores dificultades: decir no y saber poner sus límites. Sus colaboradores consideran a veces que hace demasiado, que se deja desbordar por peticiones diversas.

			¿Uno de sus mayores miedos? Envejecer. Porque equivale a dejar de gustar. No obstante, tiende a aparentar menos edad de la que tiene, aunque su cara empiece a tener encantadoras arrugas. Aquellas que están relacionadas con sus preocupaciones toman a veces la forma de un arco encima de los ojos (tiende a levantar las cejas). Su pregunta existencial es «¿Soy amable?». Su estrés más severo provendrá de la ruptura de una relación afectiva significativa. 

			Necesita sentirse bien en su trabajo, el objetivo final es, por supuesto, tener un buen líder y estar en un equipo donde haya un buen ambiente. Bajo estrés Isabel tiende a menospreciarse, a creer que siempre tiene la culpa de todo y a cometer errores involuntarios y estúpidos. Y en los días en que se siente mal, es una gran asidua de las dietas de adelgazamiento.

			Su mejor forma de recuperarse: recibir señales de reconocimiento positivo en relación con su persona, un entorno agradable a nivel sensorial (sentirse como en casa, un restaurante agradable, masaje, sauna, etc.). ¿Su casa ideal? Se la imagina con un jardín de invierno, vistas soleadas y vecinos… empáticos.
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			Alrededor del 30% de la población occidental tiene una base Empático, y dos tercios son mujeres. Las personas de este tipo de personalidad suelen ejercer en sectores de relaciones humanas: médicos, trabajadores sociales (oficios compartidos con el tipo perseverante), enfermeros, psicoterapeutas… o como azafatas, encargados de relaciones públicas, camareros, etc.

			El tipo Lógico

			Cuando esta mañana Isabel llegó a la oficina se cruzó con Jaime en el pasillo: tres carpetas debajo del brazo, una arruga de preocupación en la frente… Bien, dejando en evidencia que había empezado su jornada hacía mucho. De hecho, no es nada raro que Jaime empiece antes del horario marcado y que acabe más tarde que el resto. Parece que le resulta imposible terminar mientras no ha cerrado todos los temas abiertos. Y como no paran de abrirse asuntos a lo largo del año… 

			—Isabel: ¡Buenos días! ¿Cómo estás? Tienes cara de cansado esta mañana, ¿no?

			—Jaime: No… no… pero tengo mucho trabajo… tenemos que vernos para organizar lo del día 26. Necesito que definamos las cosas de forma clara y precisa. Te propongo que lo veamos esta mañana… entre las 11:45 y las 12:30h. A menos que lo tratemos a la hora de comer…

			—Isabel: Gracias, pero no.  Me sentiría más cómoda con la primera propuesta. ¿te puedo invitar a un café? 

			—Jaime: No, gracias. No me da tiempo. Además, veo esta cafetería cada vez más sucia y ruidosa…

			Isabel sigue con su camino, un poco frustrada, como suele ser el caso con las respuestas de su colega: «Jaime, ¡para que hable de otra cosa que no sea el trabajo…!».

			Jaime tiene un perfil Lógico lo que, a personas como Isabel, pueden darle la impresión de hablar con un ordenador… 

			La pregunta existencial de Jaime es «¿Soy competente?». Por tanto, trabaja duro y no cuenta sus horas. Es, ante todo, alguien serio. Empieza pensando, busca los hechos, las informaciones con el fin de ordenarlas, por prioridad, y luego puede empezar a sacar conclusiones. La lógica es su leitmotiv, la organización un placer, y el sentido de la responsabilidad su pan de cada día (de tanto asumirlas, no es nada raro que le duela la espalda). 

			Lo que destaca primero en él es su aspecto pulcro: una camisa impecable y arreglada, el pelo perfectamente cortado y peinado. Con él, ni sonrisa cálida ni bromas en el primer contacto. No muestra ni calor humano ni simpatía de forma espontánea y va directamente a los hechos a tratar. Su vida personal no traspasa la puerta de su despacho y le cuesta entender que pueda ser de otra forma para los demás. Para una secretaria de tipo Empático que colabora con el tipo Lógico, existe un riesgo importante de que sufra falta de reconocimiento y que se lleve la impresión de que la trata como si fuera una máquina. Hay que decir que ir directamente al grano, para Jaime, es también sinónimo de ganar tiempo. El tiempo es su patrón. Es el rey de la planificación, tanto en la oficina como en las vacaciones. Su equilibrio psicológico depende de ello. De hecho, evita con mucho cuidado la improvisación y sopesa detenidamente cada una de sus decisiones. Su presupuesto anual es una obra maestra. 

			En un programa de televisión sobre la pareja y el dinero, un marido de base lógica explicaba que se sentía más tranquilo una vez había organizado el presupuesto anual, planificando los ingresos y los gastos. Su mujer en cambio, en fase rebelde, multiplicaba las compras impulsivas, y las justificaba diciendo «¿Te das cuenta? Ese pequeño vestidito lo conseguí con un 50% de descuento…», lo que ocasionaba, por supuesto, algunos desacuerdos en la pareja.

			El entorno del tipo Lógico está a juego con su apariencia: organizado, funcional. El orden manda, o el desorden está cuidadosamente estructurado. Jaime sabe dónde encontrar las cosas en medio segundo. ¡Ojo con la persona de la limpieza! Cada cosa está en su sitio y tiene que seguir allí, como si fuera magia. El estilo del mobiliario es más bien contemporáneo. 

			Sus preocupaciones giran alrededor de la competencia, la organización y el trabajo bien hecho. Lo que más le importa es que le valoren por su reflexión y sus resultados. Gasta mucha energía en alcanzar esos objetivos; si no lo consigue, entra en estrés. Vive de forma más o menos dolorosa, en la inquietud, y trata, a través de un comportamiento totalmente compulsivo de trabajo, de resolver ese conflicto interno. Deja poco a poco de delegar, peca por exceso de control y cada vez le cuesta más cerrar la puerta de su despacho y dejar el trabajo. Puede mostrar gestos de impaciencia y volverse rígido en relación con la organización y el respeto de los plazos. 

			Tampoco es excepcional que Jaime vuelva a casa con algunos informes bajo el brazo, lo que su familia no deja de reprocharle. No obstante, cree sinceramente hacer todo lo que puede para que su familia esté feliz. Con la edad, las preocupaciones dejan en su frente algunas arrugas. Su mayor riesgo: olvidarse de que existe en la vida algo más que el trabajo. Para Jaime, descansar sin hacer nada es perder el tiempo.

			Si está insatisfecho con su vida profesional, si se siente desmotivado por diferentes razones (dejar de aprender, decisiones tomadas sin lógica, un liderazgo incoherente, etc.) podrá entonces, como cualquier persona, dejar de involucrarse. Lo más probable es que empiece a implicarse en otro aspecto de su vida social y vuelva a actuar como en los buenos tiempos. Entonces tendrá avidez por el bricolaje, la jardinería y, por supuesto, solo se tomará unos días de vacaciones porque tiene que terminar las casa, cuidar del huerto, etc. Trabaja primero, disfrutarás más tarde, es el lema normalmente compartido por las personas que tienen una base Lógico. Representan un 25% de la población occidental y las tres cuartas partes son hombres.
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			El tipo Rebelde

			«¡Puaggg! Este brebaje es cada vez peor», exclama Pilar, con la nariz puesta en su taza de café… Acaba de entrar en el despacho de Jaime y cuando le ve detrás de su escritorio le espeta directamente: «¡Guau! ¡Guapetón!… ¡Qué corbata! ¡Es súper chula…! Pero las ojeras que tienes son menos bonitas…».

			Jaime se contrae interiormente y piensa: «¿Cómo se puede hacer tanto ruido en un lugar de trabajo?». «Esta chica es incapaz de quedarse tranquila. No me extraña que no entregue ningún proyecto en el plazo previsto…». 

			Pilar se sienta al borde de una mesa. «¡Uff! ¡Este café sí que lo voy a necesitar!... con estas caras de dormidos que tienen todos… Y eso que soy yo la que se acostó a las cuatro de la madrugada para cerrar este maldito informe. Bueno, ¿y dónde puede uno reírse un poco esta mañana?»

			Pilar tiene una base Rebelde, queda claro. Jaime la tolera: le gusta su sentido del humor, le recuerda a su mujer… pero solo la soporta en pequeñas dosis. Desgraciadamente, el tipo rebelde se sitúa, por definición, fuera de las normas previsibles. Y las formas de expresarlo son variadas: ropa original, horarios elásticos, tendencia a buscar la diversión en todas partes y a todas horas.

			Aunque Pilar es fundamentalmente individualista, necesita contactos. Jugar sola no le motiva nada. Su expresión espontánea y lúdica hace de ella la animadora que un grupo busca, aquella persona que hace sonreír y estimula el lado niño de cada uno de nosotros. Podéis contar con ella para entretener vuestras reuniones con una broma cada 10 minutos. Vive muy cómoda entre varios grupos, pasando como un relámpago de uno a otro, apreciada por cada uno de ellos. 

			Creativa nata, rebosa de ideas y deseos, a pesar de que a veces le pueda costar concretarlos. No le motiva especialmente el desarrollo y la gestión de un proyecto (la posición de director general no es ningún premio para ella). Valora como importante poder expresar sus ideas libremente y sentir que se aprecia su creatividad. No reacciona bien a las exigencias y soporta mal el ordeno y mando. Por el contrario, se anima mucho cuando se le pide… proponer. Sin embargo, en cuanto la tarea se vuelve un poco monótona o repetitiva, su nivel de motivación empieza a bajar peligrosamente y, por tanto, para ella es importante prever cambios de actividad regulares. 

			Posters, colores vivos, muebles originales y objetos poco comunes decoran su despacho y su casa. En fin, le interesa todo lo que pueda satisfacer su necesidad de estímulo (necesita buenas vibraciones, como suele decir) y su interés por el juego (donde se implica totalmente, dado que es allí donde saca su energía). Su forma de vestir también está pensada para llamar la atención… negativa si hace falta. «Cualquier cosa menos la indiferencia».

			Pilar percibe a las personas y a las cosas reaccionando según lo que siente: adora o detesta ¡ya está! Y si a alguien no le gusta, ¡qué se vaya a otro sitio! Vive en el momento presente. Le cuesta proyectarse en el pasado o en el futuro y anticipar, en caso de estrés, las consecuencias de sus actos y de sus decisiones. Cuando está en desacuerdo con un superior jerárquico, puede llevarlo al límite, incluso con riesgo de que la despidan. En una situación así busca cuál es el límite que no puede rebasar. Su pregunta existencial es: «¿Soy aceptable?». 

			No hace falta decir que Jaime considera que ella es de esas personas que ciertos mandos llaman inmanejables. Es cierto que los conflictos más fuertes que ha podido presenciar en la empresa se produjeron entre un mando de base Perseverante y un colaborador de tipo Rebelde. Efectivamente, el Rebelde reacciona muy mal a la coerción, se bloquea y se vuelve desagradable, y le echa la culpa a los demás. Estas son sus señales de reacción habituales bajo estrés. Por su parte, los mandos de base perseverante, como veremos a continuación, no disponen necesariamente de los recursos de comunicación que les permitan restablecer fácilmente el contacto con sus colaboradores de tipo Rebelde. Cuanto más haga el Rebelde para llamar la atención, más inconveniente y ridículo encontrará dicho comportamiento su jefe. La estrategia eficaz en este caso será empezar a satisfacer su necesidad de interacción lúdica, bromeando durante algunos segundos antes de pasar a cosas más serias. 
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			Las personas de base Rebelde suelen hacer actividades artísticas y dedicarse a oficios donde se necesita creatividad personal (el sector informático, por ejemplo, está lleno de este tipo de personalidad). Es también bastante habitual que tengan una inclinación especial por las actividades de ocio (animador en un centro de ocio, por ejemplo). Se estima en un 20% su representación en la población y el 60% son mujeres.

			El tipo Perseverante

			Ignacio, superior jerárquico de Isabel, Jaime y Pilar, suele empezar con los temas serios. «Este —murmura Pilar—, cuando tiene una idea en la cabeza… es como Jaime, pero además con convicciones». «¡Y esta forma que tiene de escudriñarme!» —comenta Isabel—, que por otra parte valora mucho que Ignacio sea fiel a valores humanistas y éticos que constituyen los pilares de la empresa. Ella le llama «el oso con un gran corazón». Y teme sus días de tormenta, en los que presenta sus aires de apóstol implacable que da la impresión de haber cometido los peores errores del mundo. No solo Ignacio infunde esas convicciones en la empresa, también las lleva al exterior: tiene un puesto importante en una organización patronal. 

			Lo que primero llama la atención en Ignacio es su mirada. Es penetrante, atenta, y puede parecer severa. Su don de observación es importante y lo utiliza para evaluar lo que le rodea. Dicha actitud no resulta siempre cómoda para sus amigos y familiares, dado que Ignacio tiene un nivel de exigencia alto, tanto para él como para los demás. 

			Es una persona de compromiso, tanto en su vida profesional como personal. Muchas personas de tipo Perseverante sienten que están comprometidas con una misión a la que tienen que entregarse totalmente. Se puede tratar de transmitir valores a sus hijos (de la misma manera que los heredaron de sus padres), aliviar la miseria en el mundo, combatir a nivel político, etc. Sentirse reconocido por sus opiniones, eso es lo que le motiva. Para el orador se tratará de convencer, para el militante será tener la consciencia de haber cumplido su deber y para el político se tratará de ser elegido. 

			La referencia, para Ignacio, es lo que cree. Representa entonces un punto de estabilidad para la empresa cuyos valores comparte, pero puede también convertirse en un oponente o adversario incansable. Le conocen en el equipo por su… perseverancia: se fija un objetivo y necesita ir hasta el final de sus proyectos. Por ello odia que le interrumpan, tanto en sus actividades como en sus discursos (y le encanta hablar). Se le ven muchos puntos en común con Jaime, de base lógica. Pero si este último está motivado ante todo por la búsqueda de hechos, Ignacio busca primero conocer la opinión de su interlocutor o exponer la suya. Percibe el mundo a través del filtro de las convicciones. De hecho, le resulta más natural interpretar que analizar. 

			Durante una jornada de formación, cuando se trataba de ver y comentar un vídeo (observándolo y describiéndolo), le costó mucho no interpretarlo según su propia lectura: «Hizo esto por tal motivo...», «Lo que quiere es…», etc.

			¿Su punto débil? La escucha… porque su motivación natural es ante todo que le escuchen. Suele ser él quien corta la palabra porque sigue con su idea y no escucha a su interlocutor. En un seminario no es nada raro que se quede en silencio durante un tiempo, evaluando lo que está pasando y la calidad del ponente. Solo tomará la palabra cuando haya posicionado el evento dentro de su propio sistema de valores. 

			Ignacio es una persona de tradiciones, actuando para que se mantengan. Por lo tanto, a veces le consideran como alguien orientado hacia el pasado. Se viste con un estilo clásico. Su entorno muestra el mismo funcionalismo y la misma organización que el de Jaime, con un punto adicional de clasicismo y de cultura (muebles de época, antigüedades, biblioteca de familia, etc.). A Ignacio le motiva mucho todo lo que tiene que ver con sus raíces y la historia. Retrocederá mucho para construir el árbol genealógico de su familia. 

			Puede tener enfados con bronca tan violentos como breves, por lo que algunos lo tratan de temperamental. Estas tormentas no suelen tener consecuencias, solo pasan. Pero si esas tormentas le caen encima a Isabel, es posible que le cueste varios días recuperarse. Otro tema de desencuentro entre el Empático y el Perseverante: si Ignacio tiende a ver solo lo que no va, Isabel se quedará solo con lo que va bien. Suspira a menudo: «Siempre resalta lo que no va bien, nunca lo que está bien hecho». Por su parte, Ignacio considera que lo que está bien hecho es normal y que poner en evidencia los errores es importante y forma parte de su misión. Felicitará más fácilmente a Isabel por sus compromisos humanitarios, o por su proyecto de voluntariado, que por la calidad de su trabajo. 

			En cuanto a cambiar de opinión, por naturaleza el Perseverante es desconfiado. Disfruta intercambiando opiniones y necesitará muchas informaciones para cambiar las suyas. 

			Si Ignacio no se siente reconocido por lo que defiende, entra en estrés de forma perceptible para su entorno: se focaliza en los errores de los demás y se vuelve cada vez más rígido. Para afirmar sus convicciones, se pondrá el traje de cruzado hasta volverse intolerante y hacer huir a sus auditores. 

			Su pregunta existencial es: «¿Soy digno de confianza?», y lo que puede parecer paradójico es que necesita un tiempo para dar su confianza. 

			Se encuentra a muchas personas de base perseverante en puestos de responsabilidad en empresas públicas y en organizaciones políticas, religiosas o sindicales. Representan alrededor del 10% de la población, con un 75% de hombres. 
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			El tipo Promotor

			A la hora de comer, Ignacio y Jaime se sientan delante de su bandeja en la sala de reuniones, con su toque antiguo, lo que Ignacio aprecia especialmente. En este momento de descanso, Ignacio le pregunta a Jaime: «¿Te acuerdas de José Pérez?». 

			—Sí…, el que tenía el BMW rojo…

			—Pues resulta que su empresa acaba de quebrar. Increíble su historia. No hay nadie como él para encontrar mercados con mucho potencial. Se metió hace unos años en el sector de la reconversión profesional y ¡en solo 3 años pasó de tener una empresa pequeña a haber creado 17 empresas! Vivió una verdadera compulsión creativa. Naturalmente, sus necesidades en fondos propios crecieron considerablemente y los bancos empezaron a mostrarse inquietos. Pero en cuanto entraba el dinero seguía creando, en lugar de pagar a sus proveedores. Un personaje, este José. Un aventurero. Solo le interesan los desafíos. Y ganar rápido. Si viniera a trabajar con nosotros, le contrataría como director comercial y, a la vez, mantendría una mano firme sobre las decisiones importantes. Pero no me sorprendería que estuviera ya con un nuevo proyecto. Realmente no sabe estarse quieto. 

			Jaime, que se interesa desde hace poco por el PCM, sonríe y dice: «¿No sería un poco promotor tu José?».

			Jaime, para diagnosticar es perfecto, porque este perfil se corresponde exactamente con el tipo Promotor. Dale un desafío, medios para conseguirlo, la perspectiva de ganancias importantes… y ya está arrancando, preferentemente conduciendo un coche deportivo. Estos tres ingredientes bastan para que esté motivado. De hecho, Ignacio se preguntaba a menudo cuando se acordaba de José: «Pero, ¿dónde están sus valores?». 

			El valor de José es ¡la acción! No se puede quedar quieto más de dos horas sin mostrar señales de impaciencia, o hasta de agitación. Sus recursos: la adaptabilidad, el encanto, la seducción y una buena energía vital. Sus placeres: los objetos de lujo, la ropa cara, las conquistas, la velocidad, el juego. A menudo con la piel dorada por el sol (queda mejor y suele ser deportista), se acerca a la gente con una sonrisa seductora, tipo playboy. 

			José avanza rápido, empujado por la pregunta existencial del tipo Promotor: «¿Estoy vivo?». Se lanza a la acción fiándose de su instinto, sin pasar por la casilla de reflexión. Lo que lo sitúa a mil kilómetros de Jaime. Caricaturizándoles podríamos decir que uno va a saltar en el tren con el riesgo de darse cuenta a posteriori de que la dirección no es la correcta, mientras que el otro se tomará su tiempo para elegir y analizar qué riesgo corre de que el tren salga sin él. Aun así, pueden formar un buen equipo dado que, si el primero es capaz, por ejemplo, de enderezar una empresa, la intervención del segundo será indispensable para asegurar su continuidad. Un participante de base Lógico me interrumpió en una ocasión cuando estaba hablando de esto en un seminario y me dijo: «No es cierto lo que dices, Gérard. Los lógicos, nunca perdemos un tren, porque nos anticipamos siempre con suficiente tiempo como para poder tomarlo incluso cuando surgen imprevistos». 

			Lo que busca José, es la adrenalina, es decir, una dosis fuerte de excitación en un corto periodo de tiempo. No hay nadie igual para aprovechar oportunidades. En cambio, le cuesta entregar un trabajo normal durante un largo periodo de tiempo. Igual que las personas de base rebelde, vive en el momento. 

			Existen dos cosas que tienen el don de irritarle: los sentimientos (es de chicas, podría decir con desprecio) y la dependencia (me hice a mí mismo, que los demás hagan como yo). En suma, no destaca por su dulzura, ni por tomar en cuenta los problemas humanos —no entra entre sus pasatiempos favoritos—. Es un solitario nato. Aunque se relaciona bien con la gente, vaya por donde vaya mantiene pocas amistades duraderas, a menos que los demás tomen la iniciativa de mantener la relación. Bajo su encanto y su persuasión aflora el lado manipulador. Lo que más le estimula: todo lo que se le resiste. Pero una vez ha ganado la batalla, se desinteresa rápido y necesita nuevos desafíos. 

			Si José no puede actuar y expresar su combatividad, se desahogará de buena gana creando tensiones a su alrededor. Crear cizaña caracteriza su primer síntoma de estrés. Como empleado, valora tener un jefe fuerte, que enmarca su campo de acción y le deja actuar a su antojo. Si no fuera el caso, entraría fácilmente en competición negativa y se dejaría llevar por la tentación de la intriga. Que le hablen con un tono firme y directo nunca le ha molestado, al contrario. De la misma forma, si atraviesa un momento difícil, es inútil mostrarle compasión, porque para nuestro Rambo, sería una muestra de debilidad. 

			Su entorno está guiado por la regla del lujo y del juego: alfombras gruesas, sillones acolchados, trofeos, tonos rojos y negros… Cuando quiere algo es todo y enseguida. Por ello no es nada raro que viva a crédito, lo que tiene el efecto de crear más tensión y excitación negativa. A algunos promotores se les califica de derrochadores, cabezas locas, mujeriegos…

			Como se puede imaginar, entre ellos encontrarán las empresas a los mejores comerciales. Son bichos raros: solo alrededor del 5% de la población, con un 60% de hombres.
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			El tipo Imaginador

			«¿Adónde ha ido Ana? No la hemos visto esta mañana», —pregunta Ignacio—. «Ya sabes que no siempre vemos a Ana» bromea Pilar. «En mi opinión, estará en su despacho, así de sencillo» … Ignacio se dirige hacia el despacho de Pilar. La puerta está cerrada… Muchas veces entra sin llamar, pero delante de la puerta siente cierto reparo; como si algo le provocara respeto. Entonces, llama… Entra para hablar con Ana de un documento que le entregó el día anterior. Un texto pensado, profundo, inesperado. ¿Podría comentarlo delante de un público importante? Al escuchar esa pregunta, parece que Ana huye… que se ha ido a otro sitio. «Sabes… bueno… claro, pero… (silencio)… podría ser interesante… (silencio)… necesitaría tiempo para prepararlo… (largo silencio)… es que desarrollar toda esa reflexión verbalmente… no sé… es curioso, no sé si escuchaste las noticias esta mañana, el interés inesperado del público por el Premio Nobel de Física...».

			Ignacio se mueve incómodo en su silla. Lo ha captado. No sirve de nada pedirle su opinión a Ana. Es mejor avisarla de que tendrá que comentar ese documento y dejarle tiempo para que se prepare. Y, sobre todo, no sacarla demasiado rápido de su laboratorio. 

			Una vez más, su intuición le ha resultado útil a Ignacio. Ana tiene una base de Imaginador. Para ser su jefe hay que saber respetar sus necesidades en términos de tiempo y soledad, y no imponerle hablar de todo. 

			Ana es tranquila, imaginativa y reflexiva. Lo que llama la atención a primera vista es su lado ausente. Busca poco la interacción y uno podría pensar a veces que hasta la evita. Vive una vida interior intensa que no se percibe a simple vista. Su cara es lisa, muy poco marcada por las arrugas, incluso con la edad. Elige su ropa según el tiempo que hace, o por su comodidad, sin tener en cuenta elementos estéticos, los colores o el estilo. El aspecto general es natural. 

			Su lugar de trabajo, al igual que el lugar donde vive, son sencillos, sin sofisticación. El entorno no le importa mucho: basta con que le permita aislarse: «para vivir felices vivamos escondidos». El hecho de que esté aislada no significa en absoluto que no le interesan las personas que la rodean. Solo es su modo de funcionar. La seguridad de Ana es su mundo íntimo. Encuentra allí una gran capacidad de introspección y de reflexión. 

			Así es como se comportó durante un seminario reciente: se expresó poco y no se postuló para los role-plays ni otras dinámicas. En cambio, sus pocas intervenciones mostraban una escucha profunda y una gran comprensión del método. Siempre vestida igual, bastante neutra, aprovecha todos los momentos de descanso para ponerse en un rincón y sumergirse en la lectura de un periódico. En la empresa no le gustan mucho las reuniones, prefiere atender a sus colaboradores uno por uno en su despacho. Lo que no quita que la consideren alguien con quien es fácil de convivir. El pequeño equipo que está bajo su responsabilidad dispone de un alto nivel de autonomía e iniciativa. Valoran que se tome en serio el hacer circular la información y escuchar todas las sugerencias. En cambio, los intercambios sin fin no son de su agrado. Y en cuanto a hacerle preguntas sobre su vida personal… Isabel lo intentó una vez, y guarda hoy todavía la sensación de haber pasado unos minutos con un jeroglífico. 

			Ana se siente cómoda con las tareas concretas, las manualidades, que le permiten seguir con sus viajes internos y que requieren poca comunicación. Necesita recibir directrices precisas y permanecer libre de interferencias. Si la dejan hacer por su cuenta, apenas toma iniciativas. La acción no es vital para ella, se pone en marcha con impulsos exteriores. 

			Valora más su tranquilidad que la búsqueda del poder. Las personas de base Imaginador, nos explicaba uno de ellos en un seminario, odian ponerse en evidencia o llamar la atención. Por otra parte, a veces se sienten mal comprendidos por sus superiores jerárquicos, quienes no siempre entienden —como lo hizo Ignacio— sus necesidades esenciales. 

			Durante un seminario un jefe nos habló de uno de sus colaboradores al que llamaba la carretilla. Lo mencionaba con enfado, quejándose de que no tomara ninguna iniciativa y que se las apañara para que los demás hicieran su trabajo. Sin embargo, mientras nos estaba describiendo la situación, ese jefe se iba dando cuenta de que cuando le pedía tareas precisas a ese colaborador, las hacía bien. Fue fácil hacer el diagnóstico del tipo imaginador. El jefe pudo establecer un plan de acción y de motivación incluyendo directrices precisas, evitando que su colaborador tomara iniciativas. 

			Ana es de esas personas con las que resulta complicado identificar el tipo de personalidad. En efecto, con el fin de proteger su intimidad, adopta comportamientos de camuflaje. Es posible que muestre mucho su lado empático cuando quiere agradar —para evitar crear problemas—, o también que adopte un comportamiento neutro de tipo lógico.

			[image: ]

			Su pregunta existencial: «¿Soy querido?9». Ahora Ignacio entiende por qué aquellos de sus amigos que tienen una base Imaginador no suelen tomar la iniciativa del contacto, no le llaman de forma espontánea para saber cómo está y, sin embargo, lo que se alegran cuando les llama.

			El tipo Imaginador representa un 10% de la población, con un 60% de mujeres. 

			Crónicas de la Luna o testimonio de una persona 
de perfil base Imaginador

			Después de escuchar varias reflexiones a lo largo de estos últimos años quiero aclarar ciertos puntos en relación con el tipo Imaginador. 

			Teniendo yo misma una base Imaginador, me he podido sentir a veces confundida por afirmaciones con las que no me identificaba en absoluto. Probablemente sería un tema de formulación, pero ya sabemos que a menudo la forma de comunicar condiciona el mensaje.

			Por supuesto, la base no es el todo, y otra persona de base Imaginador podría sentir las cosas de forma muy distinta. Así que solo comparto aquí lo que es un testimonio personal, pero que espero que podrá aclarar el tema para algunos de los lectores sobre tres cuestiones: tomar la iniciativa para hablar, trabajo en equipo y necesidad de soledad.

			Un amigo formador y certificado en PCM me preguntó un día: «Pero Céline, con tu tipo Imaginador, ¿cómo consigues ser formadora?». Apenas había pronunciado estas palabras ya se arrepentía de haberlas formulado. Sin embargo, me generó necesidad de hablar. Este es mi punto de vista:

			Me gusta, y eso desde siempre, tomar la palabra delante de un grupo, y me encantan el resultado y los éxitos generados por ello. Pero en ese ejercicio hay poco o hasta ningún compromiso en la relación. Y no necesito iniciar la relación: ¡los participantes ya están motivados!

			Como formadora debo ponerme al frente del grupo, al que hay que animar, captar, cautivar, etc., y soy excelente en eso (a pesar de que a veces me pueda faltar creatividad). 

			Y, curiosamente, a pesar de que mi nivel rebelde esté arriba del todo en mi edificio, lo visito de forma espontánea, con frecuencia, y disfrutándolo mucho cuando estoy dando una formación. 

			En cambio, el momento de descanso con el participante que se queda para charlar… me abruma. Y aquel que al final de la jornada resulta que va por el mismo camino que tú hacia el metro, y ufff… toma la misma línea (y a él le hace mucha ilusión). 

			Mi amigo formador decía también: «Sí, pero ¿y tu necesidad de soledad?». Pues, podría decir que no la siento cuando estoy dando una formación. Pero me gusta mucho que este oficio me proporcione la posibilidad de tener frecuentes desplazamientos fuera de la ciudad, y así la oportunidad (a pesar de que ame a mi pequeña familia) de estar sola en el hotel. 

			¡Qué gusto cenar sola en el restaurante, ir sola al cine, o pasear por la ciudad, sin hablar con nadie de la velada! (No, no soy una extraterrestre).

			Ahora, pónganme en un evento tipo coctel o cena/buffet/de pie, y para mí es una pesadilla. Porque allí, si no me quiero quedar como una planta, ¡debo iniciar la relación! Generalmente, bebo mucho y/o me voy pronto y/o que quedo como una planta… y me vuelvo transparente… y nadie me quiere… ¡¡¡buaaa…!!!

			En resumen, un horror… Bueno, no se preocupen, con los años las cosas van mucho mejor. Pero todavía a veces busco excusas falsas para evitar este tipo de eventos.

			Veamos ahora otro tipo de relaciones: el trabajo en equipo. 

			¿Trabajar en equipo? Sí, sin problema si se trata de escuchar, dar informaciones, interactuar, ser solidario, tomar la palabra, argumentar… En cambio, reflexionar con varias personas a la vez, concebir un proyecto entre varios, eso me cuesta. Porque no puedo reflexionar y estar al mismo tiempo interactuando con alguien, o sino me costará reflexionar; y mi contribución será escasa. 

			Tampoco es un tema de lentitud, como me han dicho algunos. Por mi parte, soy más bien Speedy Gonsales (rápida, productiva), pero prefiero trabajar en solitario y luego comparar, confrontar, intercambiar.

			Einstein y el profesor Tornasol

			He notado en varias ocasiones que los formadores daban como ejemplo de oficio para el tipo Imaginador investigador (a veces incluso genial o un poco loco). Como si hiciera falta tranquilizarnos dando un ejemplo ultrahalagador. 

			Pues para mí, que no me siento un alma investigadora y nunca he encontrado nada genial, el efecto es más bien descorazonador. Capaz de introspección, sí, de reflexión profunda, sí, de escucha y de análisis de las situaciones y de las relaciones, sí. Así que, por favor, guardemos el ejemplo del investigador, pero completémoslo con escritor, artesano, arquitecto quizás…

			En cuanto al profesor Tornasol, puedo decir a veces cosas sin reflexionar porque tengo la mente en otro sitio (parece ser que soy muy torpe), pero de allí a deambular en una tienda sin acordarme de lo que fui a buscar, eso no. 

			Puede que decepcione a algunos, pero soy muy estructurada, muy cartesiana, con los pies en la Tierra, a pesar de que pueda estar soñando con la Luna.

			Matriz de identificación, qué raro…

			Tuve un día en la mano un cartel creado por un formador PCM, mostrando la matriz de identificación con algunas explicaciones orientativas. Di un salto (y espero que ustedes también) cuando vi escrito encima del eje vertical Autónomo y abajo en el mismo eje Necesidad de seguimiento. 

			Por mi parte (y una vez más, no pretendo representar a todas las personas que tienen el tipo Imaginador de base), no necesito ningún seguimiento. Sé lo que tengo que hacer, y lo hago con gran determinación. Pero es cierto que la meta tiene que ser muy clara. Si es el caso, no necesito, y hasta me lo tomaría mal, que vengan a ver en qué punto estoy. 

			Pequeña anécdota, cuando tenía 25 o 26 años (en otra vida profesional), mi jefe vino a verme un día y me dijo algo como: «Escúchame Céline, nunca levantas cabeza, tienes que tomar altura. Proponnos cosas, ¡haznos avanzar! Lo que estaría bien sería que, por ejemplo, el lunes por la mañana te encerraras en tu despacho, no estuvieras para nadie, reflexionaras y nos propusieras cosas».
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CARACTERISTICAS DEL TIPO PERSEVERANTE

Puntos fuertes Comprometido, observador, concienzudo

Caracteristicas Expresa sus opiniones, convicciones y juicios

Expresion de las emociones Reservada. Vista como poco apropiada en el
trabajo. Esconde a menudo una gran sensibilidad

Apariencia exterior Arrugas verticales entre las cejas, mirada
penetrante, estilo cldsico.

Sector de actividad Entorno emprendedor. Asuntos sociales. Politica.

preferido Religién. Sector asociativo. Todos son puestos con
responsabilidad. Oficios relacionados con la
sequridad

Entorno Funcional, tradicional, muebles antiguos

Modo de percepcién Juzga, evaltia a la gente y las cosas segun sus

propias opiniones

Comportamiento en equipo Disfruta tomando el mando. Procura intercambiar
opiniones. Por ello busca mas la relacion individual
que con un grupo, excepto en su posicién de lider

Necesidades psicolégicas  Ser reconocido por sus convicciones, valorado por
el trabajo cumplido.
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CARACTERISTICAS DEL TIPO PROMOTOR

Puntos fuertes

Adaptable, persuasivo y encantador

Caracteristicas

Capacidad a ser firme y directo

Expresi6n de las emociones

Pocas. Suelen ser consideradas como una sefial de
debilidad

Apariencia exterior

Ropa y joyas caras y llamativas

Sector de actividad
preferido

Venta. Lanzamiento de proyectos. Deporte.
Animacién. Negocio con evolucién rapida. Desafios

Entorno

Lujoso, le gustan los colores rojo y negro

Modo de percepcién

Orientado hacia la accion

Comportamiento en equipo

Se siente incémodo ... le gusta actuar solo. Y si esta
€ON UN grupo, que sea para actuar mas que para
hablar

Necesidades psicolégicas

Fuerte dosis de excitacion en un minimo de tiempo.
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CARACTERISTICAS DEL TIPO EMPATICO

Puntos fuertes

Compasivo, sensible, célido

Caracteristicas

Capacidad a ser donante, atento a las necesidades de
los demds. Tiene un don para crear armonia

Expresion de las emociones

Le resulta facil Lo utiliza para comunicar

Apariencia exterior

Se arregla, colores suavesy combinados

Sector de actividad preferido

Comunicacién. Relaciones publicas. Profesiones de
ayuda. Actividades de servicio

Entorno Acogedor, calido, cémodo, personalizado, tanto en
casa como en la oficina
Modo de percepcién Siente primero. Percibe a las personas y las

situaciones a través de lo que siente por ellos

Comportamiento en equipo

Procura crear y fomentar las relaciones arménicas.
Odialos conflictos

Necesidades psicolégicas

Reconocimiento como persona. Entorno que nutre sus
necesidades sensoriales
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CARACTERISTICAS DEL TIPO IMAGINADOR

Puntos fuertes Reflexivo, imaginativo, tranquilo

Caracteristicas Tiene un don para la introspeccién y el andlisis
profundo de las personas o de las situaciones. Le
qgustan las tareas concretas. Habilidad manual

Expresion de las emociones Rara, hasta inexistente

Apariencia exterior Estilo natural, ropa practica y cémoda

Sector de actividad Todos los trabajos que permitan soledad y

preferido profundizacin, investigacion, escritura, psicologia,
trabajo manual

Entorno Simple, sobrio, propicio a la vida interior

Modo de percepcién Motivado por la accién, a través de elementos

exteriores. No toma la iniciativa de la relacién

Comportamiento en equipo Actitud reservada

Necesidades psicolégicas  Tiempo y espacio para uno mismo
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CARACTERISTICAS DEL TIPO LOGICO

Puntos fuertes

Légico, responsable, organizado

Caracteristicas

Incondicional del pensamiento I6gico

Expresion de las emociones

Escasa. Considerada como inapropiada en el
trabajo

Apariencia exterior

Clasicay cuidada, en funcién de las situaciones

Sector de actividad

Técnico. Contabilidad. Administracién. Tareas que

preferido requieren organizacién, método y precisién
Entorno Funcional, ordenado, contemporéneo
Modo de percepcién Piensa primero. Clasifica a las personas y las cosas

por categorias

Comportamiento en equipo

Busca el intercambio de informaciones. Prefiere la
relacién de uno en uno que en grupo

Necesidades psicolégicas

Reconocimiento por el trabajo productivoy la
calidad de susideas.

Estructuracién del tiempo
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CARACTERISTICAS DEL TIPO REBELDE

Puntos fuertes

Espontaneo, creativo, ltdico

Caracteristicas

Capacidad para jugar y disfrutar el momento
presente: Carpe diem

Expresién de las emociones

Generalmente facil. Emociones que salen de forma
espontanea

Apariencia exterior

Estilo original

Sector de actividad

Creaci6n artistica, animacion, tareas que favorecen

preferido su creatividad
Entorno Divertido, lleno de estimulos, gadgets.
Modo de percepcién Reacciona a las personasy a las cosas amando u

odiando

Comportamiento en equipo

Le gusta el ambiente de grupo. No genera el
contacto, pero aprovecha cualquier oportunidad
para vivirlo y mas todavia si se presenta de forma
ladica

Necesidades psicolégicas

Contacto lidico







