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CONTENIDO

NOTA IMPORTANTE‘._

Al leer este libro, asegirese de no seguir leyendo después
de haber encontrado una palabra que no comprenda ple-

namente.
La tinica razén por la que una persona abandona un es-

tudio, se confunde o se vuelve incapaz de aprender, es por-
que ha dejado pasar una palabra o frase sin comprender.

Si el material tiende a confundirle o le parece incompren-
sible, es porque hay una palabra anterior que no ha sido
comprendida. No contintie leyendo, sino retroceda hasta
ANTES del punto en que empezd la dificultad, encuentre
la palabra no comprendida y definala bien, utilizando un

buen diccionario.
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INTRODUCCION
Enla Selva

No tengo idea del tipo de cosas en las que usted se ocupa-
ba cuando comenzaba su adolescencia, pero yo, por lo gene-
ral, me concentraba en tratar de superar en insultos a mis
hermanos mayores. Cuando pensaba en ello, me imaginaba

‘que en algin momento durante el fenémeno de mi creci-
miento aprenderia a escoger a la gente; aprenderfa c6mo
distinguir a los buenos de los malos.

En las peliculas no costaba mucho trabajo (los buenos.
eran los de sombrero blanco), sélo que entre mis conocidos
no habia vaqueros. Sin embargo, suponia confiadamente
que sila gente que iba al cine podia distinguir la diferencia,
de seguro mis padres y mis maestros conocerian muy bien a
la gente y algtin dia compartirian conmigo sus secretos.

Pero no fue asi.

Creci, més o menos, y me aventuré a entrar en la selva
sin saber la diferencia entre un tigre y un osito de peluche.
Probablemente, suponia yo, en la vida real no existen tigres
después de todo.

Me enamoré. El éxtasis. El delirio. Estar enamorada era
mucho méis emocionante que comer algodones de azicar o
dar vueltas en la rueda de la fortuna.

Una semana después me enteré (por la amiga de una ami-
ga) que mi bello marinero tenia una novia en su pueblo y
que tenfan pensado casarse en cuanto él terminara su servi-
cio militar. ‘

Lloré las lagrimas que sélo conocen los jévenes. JCémo
pudo ser tan falso? ;Cémo pudo hacerme esto a mi? Lo peor

ix




10 COMO ESCOGER A SU GENTE

de todo era la traicién que yo me habia hecho a mf misma:
dCémo no me di cuenta del tipo de persona que él era?

Era una selva peligrosa, y yo no estaba preparada para
ella todavia.

Fuf a ]a Universidad. Me aprendi cuatro o cinco palabras
impresionantes. Aprendi a decir un discurso escondiendo al
mismo tiempo, el budin que temblaba dentro de mi. Apren-
di algo importante (que ahora no recuerdo) sobre una cosa
que se llamaba “pi”, y aprendi también a equilibrar una taza
en mi rodilla mientras decfa una serie de estupideces.

Pero, incluso entonces, entre la gente mas bien intencio-
nada y més erudita, nadie pudo decirme c6mo escoger a mi
gente, la gente a la que pudierd amar, contratar, despedir,
seguir, evitar, querer, abandonar o confiar.

Entré al mundo sofisticado (los negocios, la vida social,
la élite); ninguna respuesta atn, sélo preguntas por todas
partes: ¢Serd esto el amor? ¢En cuél club me inscribo?
dQuiero trabajar para esta compaiifa? ¢Debo apoyar esa
obra benéfica? ¢Serd un verdadero amigo? ¢Cémo podré lo-
grar que me compre el cliente? jMe traicionar? ¢Vale la
pena? ¢Debo seguir los consejos de este maestro?

Al mismo tiempo, también mis amigos iban d4ndose de’
topes. Marcos conoce a Caty. Se enamora. Caty es linda,
lista, sexy, nunca se pinta demasiado, le gusta la musica que
le gusta a él, le gusta su pizza de lo mismo. Tienen todo a
su favor. ¢Deber4 casarse con ella y juntos ponerse a hacer
pizzitas? Tengo la impresién de que si una vocecita dentro
de Marcos le hubiera planteado estas preguntas, se habria
quedado sin contestarlas: Cémo enfrentar ella las crisis
familiares en el futuro? jSe deshar4 en sudor o se manten-
dré fuerte? 4Se pondra a hacer escenas de llanto cuando él
tenga que trabajar hasta tarde? jTendr4 miedo de cambiar

de ciudad si le ofrecen n cambio favorable a éI? ¢ Se volve-

EN LA SELVA n

r4 una vieja quejumbrosa si él no gana suficiente dinero?
JEcharé a perder a sus hijos?

El pap4 de Marcos no es de mucha ayuda. Estd preocu-
pado con sus propios problemas en la oficina: {Deber4 em-
plear a ese tipo? Se viste bien, no es comunista, sus patillas
no son més largas que las del presidente de la compaiifa y
es sobrino de un compaiiero de escuela. Teéricamente se ve
bien, pero, Jqué tal en la practica? ¢Podra trabajar por su
propia iniciativa? ¢Serd un hombre brillante o un ratén
de oficina? jAlentar4 a la gente o la aplastard? (Cumplir4
las érdenes correctamente o causaré lios costosos? ¢Jalara
o se arrastrara? JPodr4 llevar a cabo las cosas?

No era yo la tinica en preguntarse JCémo comprender a
la genteP '

A principios de 1951, un buen amigo me regal6 un libro
titulado “Dianética: La Ciencia Modema de la Salud Men-
tal”, por L. “Hubbard, escritor y filésofo norteamericano
(que mas tarde fundé la Organizacién Internacional de
Cienciologfa ). Este libro revelador sacaba a la luz la fuente
principal de las miserias del hombre asi como su remedio.
Adicionalmente, Hubbard reportaba también su prime-
ra investigacién de un campo de estudio totalmente nuevo:
La clasificacién y prediccién del comportamiento humano.

Poco después publico “La Ciencia de la Supervivencia”,
en el cual desarrollaba esta nueva ciencia. Al leer este libro,
me sorprendi ver que este hombre arrancaba toda la care-
ta social para predecir con exactitud lo que se podia esperar
de cualquier individue. Desenmascaraba tan profundamen-
te a todas las bestias de la selva (si, hasta a los tigres vesti-
dos de ositos de peluche ), que me dejé temblando y agrade-
cidaalavez. -

Este material ha sido mi conocido desde hace ya veintitin
afios (un conocido “de saludo” los primeros siete y un amigo
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intimo los catorce dltimos). Lo uso en los negocios y en
mi vida personal y lo encuentrq exacto y confiable consis-
tentemente. Sélo me ha “fallado” cuando no lo he usado.

En este libro quiero compartir mis experiencias con el uso
de la informacién de Hubbard. Al terminar de leerlo,
usted ‘sabrd cémo evaluar correctamente a la gente, qué
puede esperar de ella y qué hacer al respecto.

Usted, por supuesto, se estar4 formando ya un juicio de
" la gente (con mayor o menor éxito), asi que una buena
parte de este material no ser4 sorpresa; lo reconocer. Sin
embargo, otras ideas, se apartan tan radicalmente de las
teorfas sociales aceptadas que, incluso de haberlas descu-
bierto por usted mimso, es posiblé que las haya reprimido.
No van muy de acuerdo con lo que escuchamos en el cate-
cismo o en las rodillas maternas. Taladran algunos de nues-
tros més cémodos, aunque gastados, lugares comunes.

Descubri (como lo descubrir4 también usted) que la
persona dulce y sonriente que nunca, nunca pierde la calma
est4 en peores condiciones que el hombre que se enfurece
ocasionalmente; que el “bienhechor” compulsivo causa mas
destruccién que el agresivo bribén que busca sélo su pro-
pio bien; que la persona que nunca llora (sino que acepta
toda. pérdida como “su cruz”) est4 més cerca de la muerte
que la que solloza.

No es necesario que crea todo esto. Lea el material. Ob-
sérvelo por usted mismo. Cuando llegue al final, conffo en
que estard de acuerdo que, una vez teniendo el equipo ade-
cuado para sobrevivir, el explorar la selva puede ser, des-
pués de todo, divertido.

Capitulo 1
EL COMUN DENOMINADOR

“La naturaleza bdsica del Hombre no es mala; es bue-

- na. Pero existen temores, iras y represiones entre él y
esa bondad”. |

L. Ronald Hubbard ‘El Hombre Libre”.

Revista Ability N? 232

Alguien muy listo dijo cierta vez que no hay dos personas
que sean exactamente iguales. Por esto le podemos estar
agradecidos eternamente.

La gente viene en tallas grandes, tallas chicas y en colores
surtidos. Hay antecedentes y experiencias de todo tipo y
hay gente a la que le gusta tener en su jardin flamingos de
pléstico moldeado. _ .

A pesar de las cosas obviamente tnicas en las personali-
dades, Hubbard encontré que todos tenemos un deno-
minador comiin: las emociunes. .

|Las emociones! o _ .

De seguro se refiere a la sefiora neurética que grita al ver
un ratén, al nifio que hace berrinches cuando no le dan una
galleta, al soldado aterrorizado que se niega a regresar al
campo de batalla, a la esposa que solloza histérica porque
su marido no la quiere. , :

Pero, yqué tiene que ver todo eso con usted, conmigo, con
el buen hombre de la papeleria de la esquina? No somos
emocionales. Esa es una palabra derogatoria. L

Sin embargo, al leer la obra de Hubbard, comencé a ob-
servar a toda la gente que conocia (cuando no me quedaba

13



14 COMO ESCOGER A SU GENTE

otro remedio, me observaba, incluso, a mi misma). Todas
sus afirmaciones parecian ciertas. Todas las personas tie-
nen cierta actitud ante la vida. Les parece horrible, espan-
tosa, lamentable, enloquecedora o maravillosa. Este punto
de vista, sin embargo, no esta regido por la razén o el inte-
lecto. Lo determina tinicamente la emocidn.
El descubrimiento notable de Hubbard revelé tres hechos
importantes sobre las emociones:
1. Existe un “paquete” de reacciones determinadas que
acompafia a cada emocién.
2. Las emociones siguen un cierto orden,.de horrible a
formidable. '
8. Existen capas de emociones reprimidas a las cuales no
se les prest6 atencién previamente.

EL PAQUETE EMOCIONAL

A cada emocién corresponde un paquete, completo e in-
variable, de actitudes y comportamiento. Asf pues, una vez
que nos hayamos dado cuenta de que una persona esti en
afliccién (ya sea temporal o crénicamente), podremos es-
perar que se lamente: “Me traicionaron. Nadie me quiere.
Todo era mejor antes”. Sabremos también c6mo se compor-
tar4 en la mayorfa de las, circunstancias. La actriz rica y
hermosa que se toma una botella de pastillas para dormir
siente la misma desesperanza abrumante que el borachin
de los tugurios que, sentado en el arroyo, abraza su botella
vacia. Aunque usan escenografias y trajes- diferentes, los
dos estén recitando los mismos papeles.

La persona que ve el mundo a través del cristal de
la Apatia estd muy cerca de la muerte, no importa cuiles
sean sus antecedentes o su medio actual. Su apatia

' matiza todos sus comentarios, todas sus decisiones, todas |

sus acciones.

EL ORDEN DE LAS EMOCIONES

Mientras investigaba métodos para mejorar la salud men-
tal, Hubbard se encontré con un patrén uniforme de
reacciones que presentaba la gente al avanzar. Al ayudar a
los individuos a eliminar los efectos de experiencias doloro-
sas del pasado, descubri6 que frecuentemente manifestaban
apatia al principio y, conforme continuaba el trabajo, atra-

- vesaban ciertas etapas emocionales que ocurrfan siempre

en el mismo e invariable orden y en todas las personas: aflic-
cién, miedo, hostilidad encubierta, enojo (o combatividad),

~ antagonismo, aburrimiento, conformismo y bienestar. Este

cambio de emociones dolorosas a emociones agradables era
un indicador de éxito tan confiable, que comenz6 a usarlo
como la norma bésica en la medicién del progreso de cada

Més tarde, descubrié que podia representar graficamente
estas reacciones emocionales en una escala, colocando las
més felices arriba y las mas lastimosas abajo. Pronto se vol-

+ vi6 evidente que cada persona se encuentra, en todo mo-

mento, en algiin punto de esta escala, a pesar de subir y ba-
jar por ella segin experimente felicidad y desgracia.

Se volvié evidente también que, cuanto més alta es la
posicién de una persona en esta escala de emociones, sobre-
vive mejor, es mayor su habilidad para obtener las nece-
sidades del vivir; es més feliz, m4s vivaz, més segura y com-
petente; est4 ganando. Inversamente, cuanto m4s bajo cae
la persona en esta escala, est4 més cerca de la muerte. Est4
perdiendo; es mis desgraciada y est4 a punto de sucumbir.
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Si planeamos un viaje dificil a través de un territorio des-
habitado y salvaje, la escala emocional nos indica que no
debemos es- ger como compafiero a alguien que se la pasa
quejéndose tétricamente de que es muy peligroso. Debemos
escoger a quien espera con ansiedad realizarlo. - -

La gente que esté baja en la.escala no espera que ocurran
cosas en el futuro. Mientras menos dispuesta est4 una per-
sona a proyectarse hacia el futuro, menos posibilidades tie-
ne de sobrevivir. _

Ronald Hubbard le dio un nombre y un nimero a cada
emocién, para su identificacién, al ordenarlis y llamé Escala
Tonal de Emociones a la secuercia final.

A cada posicién emocional se le llama “Tono”. Asf como
cada tono musical es un sonido de una intensidad y una
vibracién definidas, cada tono de la escala emocional con-
tiene caracteristicas tnicas que lo identifican. Serfa dificil

tocar un piano si sus teclas, en lugar de seguir un orden, es-

tuvieran mezcladas. Del mismo modo, es casi imposible
comprender a la gente y ayudarla a mejorar sin una escala
precisa que nos diga con exactitud qué tan arriba o qué tan
abajo se encuentra una persona en el teclado emocional.

La linea divisoria de la escala tonal est4 en 2.0. Por enci-
ma de este punto la persona sobrevive bien. Debajo de €l es
més poco lo que esa persona puede esperar de la vida. Usan-
do esta linea, decimos que la gente es “alta de tono” o “alta
en la escala” si est4 arriba de ella y, si esta abajo de 2.0, de-
cimos que es “baja de tono” o “baja en la escala”.

Una persona alta de tono es racional, mientras que la baja
de tono opera irracionalmente. Mientras mas bajo sea su
tono, mayor ser4 el grado en que la sensacién emocional
determine las decisiones y el comportamiento de la per-
sona, independientemente de su educacién o de su

inteligencia. -

EL COMUN DENOMINADOR 17

EMOCIONES REPRIMIDAS

Cuando ofmos que un presidente bancario “respetable” y
juicioso, con una familia ferviente, desfalca sorpresivamen-
te cien mil délares y se fuga a Sudamérica con una joven
bailarina bien podriamos preguntar “sen qué diablos estaba
pensando?”

El problema, por supuesto, es precisamente eso. No esta-
ba pensando: estaba sintiendo. Las emociones lo dominaron
como nos dominan a casi todos. Es posible que una persona
asi nos sorprenda solamente porque su tono emocional era
un tono reprimido.

. Algunas emociones son obvias porque se expresan. Pero
Hubbard observé que, debajo de cada emocién que se
expresa, se encuentra una banda de emociones reprimidas.

(Entusiasmo ) 40 ) ENTUSIASMO-Expresado
(Interés) 385 )

(Conservatismo) 3.0 ) ENTUSIASMO-Reprimido
(Aburrimiento) 25 )

(Antagonismo) 20 )

(Dolor) 1.8 ) HOSTILIDAD-Expresada
(Enojo) 1.5 )

(No Compasién) 12 ) HOSTILIDAD-Reprimida
(Hostilidad Encubierta) 1.1 )

(Miedo) 1.0 ) MIEDO-Expresado
(Compasién) 0.9 ) MIEDO-Reprimido
(Propiciacién) 08 )

(Afliccién) - 05 ) AFLICCION-Expresada
(Haciendo Enmiendas) 0.375)

(Apatia) 0.05 ) AFLICCION-Reprimida
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Con el descubrimiento de estas emociones, sutiles y re-
primidas, acomodadas como capas en ur club sandwich
entre las emociones expresada:'s, contamos ya con una clasi-
ficacién nueva de las muchas actitudes del Hombre hacia
la vida.

Todo esto no quiere decir que una persona se encuentre
encerrada de por vida en alguna posicién especifica; la gen-
te puede cambiar. Algunas veces un individuo alto de tono
puede caer de golpe durante un perfodo corto; pero si es su-
ficientemente alto de tono, rebotaré hasta arriba de nuevo.

COMO USAR ESTE MATERIAL

Conociendo las caracteristicas basicas de cada emocién,
podemos conocer a una persona y comprender, en unos mi-
nutos, su actitud hacia la vida en ese momento. Una obser-
vacién mas detallada nos mostrara su emocién mas frecuen-
te, su tono habitual. Sabremos entonces qué tan bien esta
sobreviviendo y si ser4 un acierto o un riesgo nuestra rela-
cién. Sabremos qué tan bien puede hacer un trabajo, qué
tan sincera es, con. cudnta precisién puede transmitir un
mensaje o seguir 6rdenes, qué opina sobre el sexo y sobre
los hijos, y si estariamos o no dispuestos a encallar con ella
en una isla desierta.

Esto es mejor que confiar en fantasias o basarnos en los
prejuicios que heredamos de abuelita. De hecho, es la tnica
forma posible de escoger a su gente. '

Capitulo 2
LA ESCALA TONAL DE EMOCIONES

Si usted desprecia ya a alguien, no necesita la escala tonal
para verificar que algo anda mal (con él, claro), aunque le
dar4 una buena razén para sus sentimientos y una buena
excusa para no invitar a esa persona a su préxima fiesta.

Hay ciertas personas que insistimos en amar a pesar de
que nos desilusionen constantemente. Mientras la cena se
congela en la estufa y el suflé se hunde silenciosamente
hasta ser una pasta viscosa, nos preguntamos, descorazona-
dos, cémo diablos nos fuimos a enredar con alguien a quien
ni siquiera se le ocurre llamarnos cuando va a llegar tarde.
Rara vez se nos ocurre que quiza sea sélo que esperamos
demasiado de aquéllos en los que depositamos nuestro va-
liosisimo afecto.

Hay personas que estin en una zona dudosa de nuestra
amistad. Nos parecen suficientemente agradables (siempre
se acuerdan de mandar una tarjeta de cumpleafios y de lim-
piarse los pies en la puerta), pero no es muy divertido pasar
la tarde con ellas. .

En los capitulos que siguen, vamos a escalar la escala
tonal pasando por cada uno de sus niveles. Si tenemos suer-
te, nos encontraremos a todo el elenco de nuestras vidas y
(jpor fin!) sabremos exactamente qué podemos esperar
de ellos.

(Para referencia rdpida, hay una descripcion condensada
de cada tono en la cubierta posterior).

Antes de entrar a los tonos individuales, vamos a cubrir
cierta informacién general sobre la escala.

19
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FUENTES

Como todo libro debe tener una dltima pagina, que que-
de de preferencia a una distancia cémoda de la primera, no
voy a tratar de incluir aqui todo lo que se puede conocer
sobre la escala tonal y las emociones.

Los datos basicos de este libro, asi como las citas ( excepto
donde se anote lo contrario) provienen de la “Tabla Hub-
bard de Evaluacién Humana”, de la “Tabla Hubbard de
Actitudes” y de “La Ciencia de la Supervivencia”, por L.
Ron Hubbard. Recomiendo su lectura para un estudio mis
profundo del tema. (Al final del libro, hay una lista

de libros). .
Los ejemplos son de mis propias experiencias por la selva.

SUBIDAS Y BAJADAS

La gente experimenta una curva emocional. Esto es, to-
dos oscilamos por la escala de una hora a otra, de un dia a
otro. Uno sube si gana la rifa de la oficina; baja cuando
pierde esa venta tan buena. Uno se enamora y salta hasta
lo mis alto de la escala. Lo deja su chica por otro, y cae
hasta la afliccién.

Los nifios con frecuencia suben y bajan a la velocidad
de la luz. Conforme crecen, los puntos elevados se reducen,
la curva se amplia y, con frecuencia también, se asientan
en un tono (o en una banda angosta) y se quedan ahi la ma-
yor parte del tiempo. De vez en cuando caen y vuelven a
asentarse conforme la vida los golpea.

La persona que llamamos alta de tono no se asienta en
la escala: mantiene un alto interés y entusiasmo por el vivir.
Aunque un ambiente bajo de tono puede trastornarla y ha-

LA ESCALA TONAL DE EMOCIONES il

cerla caer en la escala, es el4stica y se recupera ripidamen-
te una vez libre de esa influencia. ’

La persona alta de tono manifiesta la emocién que ame-
ritan las circunstancias. Cuando sufre una gran pérdida,
siente Afliccién. Si es victima de alguna maniobra sucia,
generalmente se enoja. Experimenta la emocién correcta en
el momento correcto. Asi pues, una persona que sobrevive
bien fluctia por toda la escala; es volatil. Cuanto mejor es
su condicién, tanto mayor es su movilidad. Cuando se enoja,
de verdad se enoja, pero se le pasa. Cuando se asusta, se
tranquiliza después. Puede ser que llegue a deprimirse inex-
plicablemente de vez en cuando, pero se recupera rapido.

Si usted est4 tratando de mejorar a una persona, no tra-
tara de sacarla de la escala (las llamadas “insensibles” estén,
definitivamente, dentro de la escala). La mejor manera de
mejorar a alguien es capacitidndolo para tener control, ac-
ci6n, habilidad y experiencia con todos los tonos.

Siempre que decimos que una persona alta de tono tiene
“control” sobre sus emociones, habra por ahi alguien que
argumente: “Las emociones son verdaderas s6lo cuando son
espontéaneas. Controlar las emociones no serfa honesto”. El
verdadero tramposo es el individuo bajo de tono: ni siquie-
ra experimenta la emocién correcta para la ocasién. Este
argumentador es el mismo que probablemente llorar4 en las
bodas o se reir4 histéricamente cuando alguien se cae y se
rompe una pierna. ¢Es eso una emoci6n honesta?

Cuando decimos que una persona es baja de tono, no nos
referimos al jefe que se enojé el otro dia cuando encontré
el pedido sin surtir en el bote de la basura. Esto no lo con-
vierte en un 1.5 (tono del Enojo). El 1.5 es una persona que
casi siempre esta enojada.

Cuando hablamos de Miedo, no nos referimos al cazador
que corre despavorido cuando se le atora el rifle y lo persi-
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gue un oso. Hablamos de una condicién fija; de la incapaci- ‘

dad para cambiar la actitud y el medio propios.

La persona habil puede actuar y puede reaccionar, pero
la de tono bajo lee siempre el mismo mondlogo en todos
los actos de la obra. Esto es aberracién. El tinico problema
de una persona baja de tono es su inflexibilidad. Cuando
se asusta, jpuede dejar de estar asustada? Si un hombre se
enoja y lo suelta todo, jpuede dejar de sentirse ofendido?

La gente alta de tono vuelve a brincar a lo alto de la esca-
la. La gente baja de tono est4 asentada crénicamente: si
bien puede subir o bajar un poquito, nunca sale de las ban-
das bajas por mucho tiempo.

*

UN NUEVO ENFOQUE AL SIGNIFICADO
DE CORDURA '

Es muy f4cil decir que un hombre est4 loco si insiste en
que es Napoledn o si corre frenético por las calles matando
gente. Pero en las mentes de los inteligentes ( principalmen-
te las de nuestros nuevos movimientos de reforma) no hay
duda de que actualmente se infiltra una demencia més su-
til en toda nuestra cultura. Observamos una sociedad que
permite la destrucci6n indiscriminada de gente y ambientes,
mediante la guerra y la contaminacién; una sociedad que
despilfarra millones en la “investigacién” de la salud mental
mientras los sanatorios mentales se llenan a desbordar y
aumentan los suicidios. Vemos agencias gubernamentales
que confiscan miel de las repisas de tiendas naturistas por-
que est4 “mal etiquetada”, en tanto que perdonan la etique-
ta de “pan enriquecido” en un producto que contiene prin-
cipalmente productos quimicos impronunciables, batidos y
cocinados para formar un bollo esponjado y plastico.
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Legalmente se considera demente a una persona que no
distingue entre lo bueno y lo malo; pero esto dificiimente
nos sirve de guia en nuestros delicados juicios y elecciones
de cada dia.

Adem4s de sus otras ofertas provechosas, la escala tonal
nos da una escala confiable para medir la cordura.

Cuanto mas fija se encuentra una persona en la escala,
tanto menos cuerda es. No hay una divisién exacta entre de-
mencia y cordura: una persona es mas o menos cuerda en
cualquier momento dado. De hecho, puede ser racional en
un érea de la vida y estar més loca que una cabra en otra.

El volumen de un tono es lo que provoca principalmente
que la sociedad encierre a alguien. O sea, cuando se descu-
bre a alguien en un tono bajo y con el volumen al maximo,
generalmente se le considera loco. Esto quiere decir que
un sefior enojado puede puegarle a su esposa con un bat
de beisbol mientras que otro, con menos volumen, la des-
truye con palabras. Los dos estin igualmente dementes,
pero la sociedad considera peligroso solamente al primero.

TONO SOCIAL

La mayorfa de la gente usa un agradable tono social en-
cimado a su emocién crénica, y lo usa para manejar los in-
tercambios superficiales de todos los dias. El empleado de
la tienda sonrie cortésmente aunque preferiria hundirnos los
dientes de una mordida. Cuando nos encontramos en la
calle a un conocido generalmente le decimos que estamos
bien, aunque en verdad nos sintamos bastante mal.

Sin embargo, con un poquito de prictica, usted podra
identificar el tono crénico con rapidez a pesar de esta cu-
bierta protectora.
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EMOCIONES FALTANTES

Muy probablemente se le ‘beurrirdn algunas emociones
que no se muestran en la escala. La mayoria de ellas caen
en alguno de los niveles, ya sea como sinénimos o como un
matiz diferente de un tono. Por ejemplo, la ansiedad, la tur-
bacién, la preocupacién, el terror y la timidez representan
matices y profundidades de la banda del Miedo.

Otros sentimientos, como el amor, el odio y los celos, se
manifiestan de acuerdo con el tono de la persona. Una per-
sona que est4 en Compasién ama en forma mucho muy di-
ferente a una que estd en Enojo. Un marido celoso podra
balacear a su rival o emborracharlo en silencio, dependien-
do de su tono.

En otro capitulo se cubrirdn m4s a fondo estos sentimien-
tos adicionales.

OTROS CAMPOS DE INVESTIGACION

En cualquier investigacién sobre el comportamiento hu-
mano salen a la luz todo tipo de detalles. Sin el uso de la
escala tonal, sin embargo, el material sobre el tema rara vez
se puede alinear en forma funcional.

Cualquier persona que se dedique a aconsejar o guiar a la
gente, 0 que intente ayudarla (siempre y cuando quiera
realmente ayudarla) daré la bienvenida a la escala tonal y
la aceptar4 porque sus observaciones propias le mostraran
su validez.

Existe el ejemplo interesante de un estudio profesional
que confirma la disposicién de las emociones en la escala.
Un psiquiatra del hospital de una importante universidad
en el oeste de los Estados Unidos, recientemente llevé a
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cabo un programa de investigacién que duré cinco afios, en
el cual entrevisté a mas de cuatrocientos pacientes mori-
bundos con el fin de encontrar medios para ayudarlos a en-
carar ese trance. Su investigacién revel6 que la mayoria de
la gente pasa por “cinco etapas psicolégicas antes de la
muerte: negacién, enojo, ‘regateo’, afliccién y aceptacién”.
Durante los primeros cuatro periodos, segtin el doctor, los
pacientes tienen ain un vislumbre de esperanza por vivir.
En la etapa final, “en su mayoria, estin listos para hacer
frente en paz al final”.

Después de leer los capitulos siguientes, se reconocera
que las cuatro etapas que report6 el doctor son: Antagonis-
mo, Enojo, Miedo (bajo la forma de propiciacién), Aflic-
cién y Apatia.

RESUMEN

La gente baja de tono da muchas razones congruentes
para justificar su actitud; usan su inteligencia para justifi-
car sus convicciones cuando, de hecho, estin tratando de
explicar actitudes emocionales sobre las que no tienen con-
trol. La persona en Enojo dird: “Hay que ser duro con la
gente”; la de Miedo sermonear4 que “tenga cuidado...” Y
el individuo de Apatia le dir4 (si es que se molesta en ha-
cerlo) que “de todos modos, nada se puede hacer”. Cada
uno cree lo que dice. Si ha vivido en un tono durante mu-
cho tiempo ese-tono ser4 su casa, y estard convencido de
que tiene un derecho innato a estar ahi.

No es necesario que nos caiga mal la gente porque esta
baja de tono; tampoco se trata de “pensar lo mejor” sobre
ella. Lo més bondadoso que puede hacerse (por ellos y por
nosotros mismos) es evaluarlos correctamente. Sélo enton-
ces estaremos en posibilidades de subirlos de tono.
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Usted puede ensefiarle a los nifios la escala tonal desde
que tienen cuatro o cinco afios. Por lo general, les fascina
en cuanto la ven a colores. No hay mejor preparacién que se
les pueda dar. Habiéndoselas ensefiado a mis propios hijos,
sé que no trabajardn para una persona baja de tono, ni la
contratardn, no votar4n por ella ni se enamorarén de ella
(y eso quita una buena cantidad de preocupaciones).

No le diga a otra persona en qué parte de la escala piensa
usted que ella estd. Podria estar equivocado y deprimirla.
Podria estar en lo correcto y preocuparla. En todo caso, no
le estarfa ayudando. Usted seguramente habré4 encontrado
alguna vez (y lo habri odiado) a un tipo que, sonriéndole
maliciosamente, le dijo: “Te tengo bien fichado”, A él es a
quien tenemos bien fichado, a propésito, en el capitulo so-
bre el 1.1. Asf pues, no lo haga. En cambio, si ésa misma
persona lee este libro y se encuentra en la escala, habra
dado un paso fundamental hacia su propio mejoramiento.
La mayoria de la gente sube notablemente en la escala con
s6lo comprenderla. Use la escala tonal para seleccionar a su
gente, para encontrar el origen de los problemas en su fami-
lia, en su trabajo y en sus grupos. Aprenda a detectar con
rapidez a la gente y no esperara de ella més de lo que puede
dar. Asf, podr4 ayudarla a subir de tono.

Trate de no involucrarse demasiado en cuanto a su pro-

pia posicién en la escala. Claro que nos tropezamos con
nosotros mismos en lugares de lo mis incémodos; damos la
vuelta y al ver una cara en un espejo 4spero, exclamamos:
“dQuién es ese bicho raro? |Oh, nol yDeveras soy yo?” Es
desconcertante. Pero cuando siga leyendo, ver4 que se en-
cuentra también arriba, cerca de la cima. Se lo prometo.

En todo caso, este libro se trata de esa otra gente, lo re-
cuerda? No de usted y de mi.

Bueno, pues vamos a asomarnos a nuestros personajes...

Capitulo 3
APATIA (0.05)

Apatia: 1. Falta de emocion o sentimiento. 2. Falta de
interés en las cosas que en general se consideran emo-
cionantes, interesantes o conmovedoras; indiferencia.

—Diccionario American Heritage

“Ahora tengo otra actitud diferente”, me dijo mi joven
amigo. “Nada me molesta; sencillamente tomo la vida como
viene. He madurado mucho en los dltimos meses. Ya me
quité de la cabeza todos aquellos suefios locos, y estoy listo
para concentrarme en estudiar en serio. Es lo que siempre
he buscado”.

Si no conociera la escala tonal, me habrian convencido
las afirmaciones de madurez de mi amigo. Pero recuerdo
su burbujeante entusiasmo de sbélo cuatro meses a?:t?s,
cuando se iba a Nueva York. Seguro de su talento, optimis-
ta sobre el futuro, parti6 sofiando con el triunfo. En alg.una
parte durante esos meses, su mundo se derrumbé sin ruido,
calladamente. Algo o alguien le quité su esperanza. Esa
“realizacién” filoséfica era una escapatoria: se habfa dado
por vencido. Apatia.

Cuando una persona sufre una pérdida grave y no puede
expresar su afliccién, la suprime y cae en Apatia,‘!punto en
el que puede alegar que no lo afect6 en absoluto: ’:1e todos
modos no queria representar ese papel“en la obra”™

Apatia equivale a estar apagado; a “sacarle la vuelta a
las cosas. A sacarle la vuelta a amar, a vivir, a esperar, a llo-
rar, a reir, a sofnar.

27
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Una persona puede caer en cualquier tono bajo después
de una pérdida, pero en Apatia no sélo ha perdido: sabe
que jamis podra ganar de nuevo.

Este es el nivel de tono més grave de todos. Es una acti-
tud mental peligrosa que est4 muy cerca de la muerte, es
frecuentemente suicida. La vida se convierte en una ma-
nada de elefantes que derrib6 al individuo y lo pisoteé més
all4 de toda esperanza, més all4 de toda ayuda.

ALTAS Y BAJAS DE LA APATIA

Si cada persona que se encuentra en esta emocién estu-
viera hecha nudo en el piso de un sanatorio mental y tu-
viera encima la etiqueta de “cataténica”, serfa muy fAcil
identificarla. Pero no es nada dificil que se les encuentre
también dando ctedra en una gran universidad con la eti-
queta de “brillante intelectual”. -

La apatia se subdivide en dos niveles: La Apatia profun-
da (a la que se llama “muerte simulada” algunas veces),
esté s6lo a un milimetro de la muerte. Puede ser que la per-
sona esté en cama, incapaz de cuidar de si misma, total-
mente abatida y padeciendo alucinaciones. La gente cae en
este estado generalmente después de una operacién o de un
accidente grave. Es facil reconocerla.

Es un tono més alto, el tipo en Apatia-de-pie, el que nos
parece més engafioso. Puede andar descalzo, con barba
“viajando” con LSD. Puede usar el disfraz severo del hom-
bre de negocios y ahogarse en martinis todas las tardes.
Puede suicidarse con una pistola o atravesar indiferente la
calle, esperando que alguien le haga el favor.

Hace poco conocf en una cena a una persona locuaz pero
en Apatia. Su tono se reflejaba en casi todos sus comenta-
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rios. Estdbamos hablando sobre autos: acabé con el tema
diciendo: “El negocio de los automéviles est4 muerto. Se

acab6”.
Cuando la conversacién se dirigié a los problemas del ne-

* gocio de la construccién, dijo: “el contratista en pequefio

estd muerto. No tiene la posibilidad m4s minima”.

Mas tarde discutiamos un problema de politica: “Trata
de corregir algo como eso y estis muerto”.

La clave para detectar su tono no fue sélo su absoluto pe-
simismo, sino también su uso frecuente de la palabra
“muerto”.

La persona en Apatia, que bien puede asistir a la escuela,
hacer trabajos domésticos, dirigir cine o tener un empleo,
esti tratando generalmente de destruirse de alguna ma-
nera.

DROGAS Y ALCOHOL

El drogadicto y el alcohélico son personas en Apatia. No
se deje confundir por cierta ferocidad superficial, cierta
dulzura sentimental o cierta exuberancia que manifiesten
cuando estdn “arriba”: §Cémo son cuando estin “abajo”?
Ese es el sentimiento que los empuja de nuevo al escape
quimico. Estan suicidéndose lentamente. Estan esperando
sucumbir, pero van a seguir intoxicados para que no les
duela tanto.

Mientras tanto, la gente que los rodea estar4 preocupada
y frustrada; desesperadamente tratara de hacer algo por
ellos. Aqui tenemos una buena clave para detectar al indi-
viduo en Apatfa: la gente que lo rodea estar4 deshecha
hasta la indecible por tratar inttilmente de ayudarlo.
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MAS ALLA DEL BIEN Y EL MAL

De vez en cuando nos engontramos a una persona en
Apatia que piensa que esta en un estado de serenidad. In-
capaz de reconocer su propia sensacién de desamparo, la
justifica con razonamientos académicos. Esto es lo que yo
llamaria “Apatia Intelectual”. |

Memo, un estudiante universitario, me platic6 de un ami-
go suyo que estudié muchas filosofias y religiones hasta que
desarroll6 la suya propia. El amigo le describié extensamen-
te su logro de la “conciencia de lo absoluto”. :

Memo, profundamente impresionado, dijo: “Ahora qu
has alcanzado ese estado, me sorprende que no estés tra-
tando de ayudar a otros a que lo alcancen también.”

“dPor qué?”, contesté el amigo, “todos los demés son yo
de todos modos”.

Todas las cosas est4n mas alla del bien y el mal. Anda por
ahi en Apatia pero se cree un dios.

RESPONSABILIDAD

Hay ciertas filosofias, como las religiones orientales, que
se basan en las actitudes mas altas de la escala, pero la gen-
te baja de tono puede invertir el significado de tal forma
que el producto final sea la Apatia. Cuando un individuo
o una corriente de pensamiento abogan por menos, activi-
dad, menos comunicacién, menos contacto con la gente o
por tener menos que ver con la vida, no es necesario que
se le haga mucho caso a sus etiquetas de erudicién: llevan
hacia la Apatia.

Otros estudios y otras doctrinas parecen incitar a una ac-
titud apética. El fatalista se aferra a la creencia de que todo
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lo que ha de pasar ha sido ordenado de antemano y que los -
seres humanos son impotentes para cambiar lo que sea.
(“Ni quisiera soy responsable por mi mismo”, dice el indi-
viduo en Apatia). Sus seguidores buscan que las estrellas,
los ntimeros, los colores y las bolas de cristal les indiquen
su destino.

Los tipos que est4n en Apatia son victimas de esas farsas.

CAUSA Y EFECTO

Cuando alguien se considera controlado totalmente por
influencias externas, esta en Apatia. Aceptara pérdidas do-
lorosas y dir4, suspirando, “es la voluntad de Dios; qué se
le va a hacer”. “Si asi tenfa que ser, que asf sea.” Este punto
de vista, a propésito, nada tiene de religioso, ya que cual-
quier religién digna de ese nombre ofrece al Hombre un ca-
mino de salida; una salvacién. La persona en Apatia se con-
_sidera inferior a las estrellas, a los planetas, a los resultados
del beisbol y a la mosca que tiene en la pierna. Una persona
que estd alta en la escala se considera peligrosa ante su
ambiente, no es el efecto total de éste; cambia el ambiente
a su conveniencia: es causa. Mientras mas cree una persona
ser efecto, mis cerca estd de la Apatia y de la muerte.

PROPIEDAD

La gente baja de tono tiene conceptos raros sobre la pro-
piedad. En Apatia, sin embargo, la persona esté a punto de
sentir que nada le pertenece. Esto puede ser asi, literalmen-
te, o puede ser que tenga muchas posesiones Yy, a pesar de
ello, ande por ahi diciendo: “No tiene caso tener nada.”
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Esta persona piensa también que los demis no deben po-
seer nada. Deja que toda la propiedad se deteriore y se
eche a perder. Desperdicia eliempo de usted, hace crecer
su cuenta de servicio dejando prendidas las luces y encen-
didos los motores, y tranquilamente, utiliza su teléfono para
hacer una llamada a Nueva Zelandia. Se queda bastante
perplejo si todo eso le molesta a usted “De todos modos,
deberfas deshacerte de todo esto.”

Una estrella de cine, rica de pronto, dice: “Debiera aho-
rrar dinero para mi vejez, pero no lo hago: todo el dinero
que gano se me escapa de las manos como si no me perte-
neciera. No siento deseos de hacer algo para salvarme. Sim-
plemente, dejo que las cosas sucedan”.

SOY IMPOTENTE

Hay gente que hace alarde de que nada la afecta; son los
que estén vacios emocionalmente. Este es un grado extre-
mo de Apatia.

Jaime, un estudiante universitario, sentia que la vida es-
taba perdiendo su chispa; nada lo hacia vibrar ya. Le dijo
a su amigo Jorge que pensaba probar el LSD. Los dos sa-
bian que la droga podria producir trastornos mentales a
largo plazo y, hasta ese momento, habian optado por evitar
todos los riesgos de las drogas. Jorge, sin embargo, estaba
también en Apatia esa vez, asi que solo dijo: “Pues no estoy
de acuerdo con lo que quieres hacer, pero ya sé que no
hay nada que pueda decir para detenerte.”

De haber estado en un tono més alto, Jorge no se habria
sentido impotente; por lo menos habria tratado de hacer
algo sobre el asunto.

La persona sofisticada que estd en Apatia alegard que
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esti aburrida: “Estoy fastidiado de la vida. Nada me di-

- vierte. iQué puedes hacer para crear emocién en este mun-

do tan superficial?”

“LAS COSAS NUNCA SON REALES”

Un afio después del primer paso que dieron en la Luna
los astronautas norteamericanos, una cadena importante de
periddicos de ese pais mandé a sus reporteros a hacer mil
setecientas entrevistas en diferentes regiones de la nacién,
pidiendo opiniones sobre el evento. Los periodistas repor-
taron que una cantidad extraordinaria de gente dudaba de
la autencidad de la hazafia del Apolo. Este fue el caso par-
ticularmente entre los ancianos y los pobres. Una mujer de
Filadelfia, entrada en afios, pensaba que el aterrizaje en la
Luna se habia “montado” en el desierto de Arizona. Un al-
baiiil desempleado de Miami dijo: “Lo vi en la television,
pero no lo creo. El hombre nunca ha pisadola Luna”. En un
ghetto de Washington, D.C., mas de la mitad de la gente
entrevistada expres6 dudar de la autenticidad de la camina-
ta lunar. Un hombre, tratando de justificar su actitud emo-
cional, dijo: “No es mas que un esfuerzo deliberado por en-
cubrir los problemas del pais. La gente est4 inconforme, y
esto hace que se olviden de sus problemas”.

Para una persona en Apatia, las cosas nunca son reales.

EL JUGADOR

El jugador compulsivo estd en Apatia. Si una persona
gana constantemente, estd mas alta de tono porque esta
siendo causa sobre el juego y no su efecto. Sin embargo, el
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jugador compulsivo no puede dejar el juego cuando est4
ganando. Cuando un hombre se juega cada dia de pago el
dinero de larenta y de la comida, y lo pierde, est4 manifes-
tando la actitud de la Apatia en cuanto a la propiedad:
“Mas me vale no tener”.

Un barco de vapor que hacia un crucero a Sudamérica,
recibié el reporte de que otro barco cercano habia naufra-
gado y se estaba quemando. El capitdn cambié el rumbo y
fue el primero en llegar al barco en llamas. Ochocientos
pasajeros y miembros de la tripulacién estaban en el agua,
atropellindose, empapados y asustados: habfan perdido
todo, menos la ropa que trafan puesta. Todos fueron resca-
tados, los pasajeros del vapor se amontonaban en cubierta
para ver el emocionante rescaté y participar en él, algunos
de ellos dando ropa y alojamiento a las victimas.

Durante toda la operacién, el casino del barco permane-
ci6 abierto. Un cierto niimero de jugadores apasionados se
quedo ahi, con los ojos hipnéticamente fijos a las mesas, y
aparentemente sin darse cuenta del drama de la vida real
que ocurria a unos cuantos metros de la puerta, y sin que
éste los afectara.

Eso es Apatia. Ningin otro tono seria indiferente a una
~ experiencia tan conmovedora.

“EL HOMBRE NUNCA CAMBIA”

El joven que comprende la escala tonal sabe si aceptar o
no el consejo y las ideas de sus mayores. Un dia, mi hijo de
diecisiete afios me platic6 sobre una conferencia dada por
uno de sus maestros, quien declaré: “El Hombre nunca
cambia. Sigue cometiendo los mismos errores una y otra
vez. Nunca aprende y nunca mejorara”.
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“dEn qué parte de la escala tonal esté eso?”, le pregunté.
Mi hijo rio y dijo: “Apatia, por supuesto.”
Aqui tenemos de nuevo el caso de una persona que utili-

" za sus afios de educacién y de experiencia para apoyar una
© actitud emocional sobre la cual no tiene control.

Usted puede encontrar historias y documentos que apo-
cada actitud de la escala. Si aceptiramos totalmente la

K “prueba” de ese maestro, ningiin maestro se molestaria en

ensefiar, ningln cientifico continuaria jugando con sus tu-

3 ‘bos de ensayo y yo me habria quedado hoy en la cama.

RESUMEN

No importa qué tan inteligente parezca ser, ninguna per-
sona en Apatia es mis que una imitacién de la vitalidad que
encontramos en los tonos mas altos.

Vamos a trepar un poquito mas arriba . . .



Ca&tulo 4
HACIENDO ENMIENDAS (0.375)

‘Enmienda: Reparacion o pago como satisfaccion por
un insulto o un daio.

—Diccionario American Heritage

Lucy decide dejar de verse con Oliver. Oliver est4 hecho
pedazos. Sollozante, con profunda autocompasién, jura:
“Estoy dispuesto a hacer lo que sea para que me quieras de
nuevo.

' Llama por teléfono, manda regalos y notas suplicantes.
Espera a la vuelta de la esquina a que ella salga de su casa
para poder encontrarla “accidentalmente”. “Por favor,
Lucy, dime por qué dejaste de quererme. Haré lo que me
pidas. Dime siquiera que me daras otra oportunidad”.

“Oliver, ¢no puedes meterte en la cabezota que ya termi-
namos? No quiero verte de nuevo”.

El mundo de Oliver se hunde. “jQué caso tiene entonces
vivir’? murmura. “Quisiera morirme. Me da lo mismo vo-
larme los sesos”.

Una persona que estd “Haciendo Enmiendas”, vive dis-
culpéndose todo el tiempo: adulando, siendo un parésito,
rebajéndose; tratando de reparar algtin dafio real o imagi-
nario. Su servilismo adulador es tan pesado que afortuna-
damente muy poca gente se queda en este tono por mucho
tiempo. Generalmente es transitorio, porque cuando falla
la actitud de Hacer Enmiendas, la persona siente cada vez
mas ldstima por ella misma y llega hasta el fondo (como
pasd aqui con Oliver).
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La persona en 0.375 estd propiciando, pero no puede
ocultar nada. Aqui encontramos la lealtad ciega, la abnega-
ci6n, el mértir suicida y el “nunca podré pagarte . ..” Este
individuo va a halagar, a adular o a rebajarse para obtener
compasi6n o ayuda.

Regafiamos al perrito por cometer una fechorfa. Baja la
cabeza y se escurre hacia atras. Todo est4 perdido. Pero,
momento . .. quizd haya alguna esperanza. Regresa, nos
lame la mano, mueve la cola y suplica conmovedoramente
que se le perdone. Est4 Haciendo Enmiendas.

Aqui es donde encontramos al borrachin que pide dinero
en la calle y a la adicta a la heroina que se mete en la pros-
titucion para ganarse otra dosis.

En el corredor entre Apatia y Afliccién encontramos este
tono, lastimoso pero buena seiia si la persona est subiendo
del s6tano.

CUANDO EL ALCOHOLICO ESTA LISTO PARA
RECIBIR AYUDA

El borracho llegaré a 0.375 si est4 tratando de conseguir-
se otro trago; pero el bebedor reformado debe pasar tam-
bién por esta emocién para recuperarse. De hecho, puede
caer en Haciendo Enmiendas en ambas direcciones. Una
persona en Afliccién siente que todo es doloroso. Si resbala
hasta 0.875 dir4: “Haria lo que fuera por librarme de esto”.
Cuando no hay ayuda constructiva cerca, apaga el dolor
con el anestésico emocional: el alcohol.

Si tiene suerte, un buen dia, en un momento de sobrie-
dad, se daré cuenta de que su solucién se ha convertido en
un problema mayor que el que estaba tratando de evadir al
principio. Su arrepentimiento lo sube a Hacer Enmiendas.
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A propésito, aqui encontramos la razén por la que
muchas “curas” para las drqgas y el alcohol no duran mu-
cho tiempo. El sacar de las drogas a una persona es sélo
una medida temporal. Para que una persona se cure efec-
tivamente, debe subir de Apatia y querer hacer algo sobre
su- condicién. Después de eso, deber4 seguir subiendo por
la escala. Si se queda cerca de las emociones de abajo, vol-
vera a caer en el habito a la menor provocacién.

Algunas veces vemos al bebedor que hace decisiones
esporddicas de reformarse pero recae pronto. En este caso,
puede ser una ayuda el conocer la escala tonal. Es necesa-
rio saber que el problema no es el alcohol; es la emocién:
la amargura que siente cuando ya no est4 adormecido por
los martinis. La curacién estd en subirlo de tono. Es vital
que esté en un ambiente en el que reciba apoyo de alto tono
y no con alguien que goce manteniéndolo abajo.

Jacobo eligié una carrera que no queria sélo por com-

placer a sus padres. No creyé que le importara mucho
abandonar su propia meta (ser fotégrafo). Veinte afios
mas tarde estaba en un hospital de alcohélicos para su sex-
ta cura. El doctor le advirti6: “Si regresas a la botella esta-
rds muerto antes de un afio. Tu higado no resiste més.”
. Subié de tono hasta 0.375 y buscé ayuda profesional. En
cuanto descubrié el origen de su Apatia, dejé su trabajo y
se convirti6 en fotégrafo independiente. En cinco afios no
ha tomado una copa, tiene éxito y esta feliz con su nuevo
trabajo.

JUGADORES ANONIMOS

Un jugador aposté su casa contra la banca en un partido
de pdker. Esperd sin mostrar ninguna emocién. Cuando
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la jugada final le mostré que habia ganado, solamente asin-
tié con la cabeza. Un espectador, sorprendido por su apa-
rente indiferencia y especialmente por su falta de entusias-
mo al haber ganado, le pregunté: “4Cémo es posible que
nada mis muevas la cabeza cuando acabas de ganar vein-
ticinco mil dolares?”

El jugador se encogié de hombros y dijo: “4Sabes qué
fue lo que disfruté mas? El momento en que estdbamos
esperando la tltima carta. Ahi fue cuando me senti vivo. Ese
es el inico momento significativo. Ganar, perder y el dine-
ro no significan nada, pero en ese momento de verdad soy
alguien.”

El concepto de “No soy nadie” es un concepto de la Apa-
tia. Cuando una persona encuentra algo que la saca de ahi,
aunque sea temporalmente, se vuelve adicta a ese algo. Asi,

a poder curarse, la persona tiene que subir de nivel. Una
organizacién llamada Jugadores Anénimos descubrié esto.
Su programa, aparentemente, salva matrimonios, hogares
y hasta vidas, pero sélo funciona cuando el individuo ad-
mite que es impotente ante el juego y que, con la ayuda de
otros, puede solucionar el problema. Més atn, tiene que
darse cuenta de que puede ser “alguien” aunque deje de
jugar. Esto, por supuesto, requiere una elevacién de tono;
pero debe llegar primero a Haciendo Enmiendas antes de
que esté dispuesto a hacer algo por él mismo.

EN EL TRABAJO

Una persona que trabaje para un jefe de “mano pesada”,
puede llegar a perder toda la seguridad en si mismo y caer
en Apatia sobre su juicio y su creatividad. Sin embargo, si

tiene alguna esperanza de poder conservar su trabajo, pue-
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de convertirse en el débil “si-sefior”. Disculpando constan-
- temente su humilde existencia, abordari el trabajo mas
degradante para escapar del>“dolor” de verse despedido
o castigado. Aun asi, es posible que lo eche todo a perder:
es el pulidor de manzanas que deja caer la manzana en el
lodo _todo el tiempo debido a sus esfuerzos frenéticos por

agradar. ‘ _ :

RESUMEN

En cualquier momento en que una persona experimente
una profunda desilusién, en que se le haga un dafio grave
o se le traicione, es posible que abandone sus metas y se
hunda en la Apatia. Al estar en esta emocién de gran tris-
teza, no estara dispuesto a reparar el malentendido o los
agravios que existan, ya sean suyos o de alguien. Debe
subir a Haciendo Enmiendas y entonces tendr4 una opor-
tunidad.

Un dfa, un amigo de veinte afios vino a verme. “No se
qué me pasa ultimamente. Siento como que la vida est4
pasandome de largo pero no soy siquiera parte de ella; ya
no sé que es real y qué no. Es horrible. Cualquier cosa se-
ria- mejor que lo que me pasa. JQué tengo que hacer para
salir de esto?”

Aunque su condicién parecfa desastrosa, habia mejorado.
Durante varias semanas, este joven habia estado vivien-
do en una Apatia de “todo estd bien”, el tono més dificil
de descubrir. Ahora se daba cuenta. Aunque habfa subido
muy poco, estaba dispuesto a hacer algo al respecto. Pla-
ticamos un rato y me habl6 de la enorme desilusién que lo
habia llevado a la Apatia. Lloré, y luego de haber liberado
todas las lagrimas que habfa estado conteniendo, subié
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facilmente por la escala. Se fue con los ojos brillantes y la
cara radiante.

Haciendo Enmiendas es un tono débil y servil, pero con-
tiene cierta esperanza. Hay que pasar, pues, a través de la
tristeza; y eso es lo que vamos a hacer en el capitulo si-
guiente.
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Capitulo 5
AFLICCION (0.5)

Afliccion: Angustia -mental intensa; remordimiento
profundo, tristeza aguda o sensaciones similares.
—Diccionario American Heritage

Mildred se quejaba siempre de su vida matrimonial. “No
me quiere. Me trata muy mal y yo dejé mi carrera por él.
Todo era mucho mejor cuando era soltera.”

Sélo por decir algo (esto sucedi6 en mis dias més inge-
nuos), le pregunté por qué seguia con él si todo andaba tan
mal. Un afio més tarde, me dijo cuando volvi a verla:

“Pues estoy siguiendo tus consejos: me voy a divorciar.”

Me quedé horrorizada, porque yo no le habia aconsejado
que se divorciara. Pero la Afliccién es un tono un tanto
hipnético: absorbe todo lo que se le diga y usa partes esco-
gidas de eso para sucumbir.

Un afio m4s tarde-volvi a ver a Mildred, sollozando atn.
Djvorciada ahora, su hijo se negaba a vivir con ella y ha-
bia dejado un codiciado empleo como actriz en una obra
de gran éxito, porque “no estaba llegando a ninguna parte”.
Después de haberse acarreado toda esta desgracia, decia:
“Tenia un marido, un hijo, dinero y trabajo. Ahora no ten-
go nada.”

La persona en Afliccién pide ayuda llorando, suplnca
compasién. Es un suicida en potencia, un quejoso habitual
envuelto en autocompasién: Fracasé; lo traicionaron; lo
perdi6 todo.

Esta hecho un lio. -
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Afliccién y Apatia son tonos que coinciden en diferentes
puntos y tienen muchas caracteristicas similares. La posi-
ci6n de 0.5, de hecho, es una Apatia inducida por la Aflic-
cién. Tiene una poca mis de vitalidad que el 0.05. Se true-
na los dedos. Siente que estd al borde del fracaso, pero
sostiene ain un dltimo lamento de protesta.

Cuando un individuo sufre una pérdida (la muerte o el
alejamiento de alguien querido o el fracaso de un propési-
to), puede caer temporalmente en Afliccién. La persona
“atorada” en este tono, es sin embargo, la personificacién
de la pérdida, aunque no haya una pérdida a la vista: “§Qué
hice mal? jPor qué me castiga Dios asi?”

Una mujer en Afliccién puede estar al borde del llanto
todo el tiempo. Puede verse en su cara. Si trata usted de
interrogarla a fondo sobre lo que sea, se pondra a llorar.

- Una palabra dura puede abrir la llave. Se entera de los

pobres huerfanitos que se estin muriendo en Timbukta y
suelta las suficientes légrimas como para hacer flotar al
Queen Mary.

Sin embargo, no todas las personas en Afliccién se la pa-
san llorando. Algunas permanecen en una Afliccién supri-
mida, inmediatamente abajo de las lagrimas (lo cual las
acerca més a la Apatia). Esto ocurre con mayor frecuencia
en los hombres, ya que por lo general se les convence, cuan-
do nifios, que “los hombres no lloran”. Asi pues, deben su-
primir la manifestacién externa de la afliccion. A pesar de
ello, se puede notar en las caras: la boca dura y los ojos
bajos, melancélicos, de sabueso; podra escucharlo en los
suspiros profundos. Incluso sin usar las manifestaciones
fisicas, podra reconocer a la persona en Afliccién por sus
palabras.

Aunque no siempre estd llorando, siempre se lamenta.
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SOLO EXISTE EL PASADO

El 0.5 crénico est4 parado en un angosto desfiladero: no
puede subir ni bajar pero no quiere saltar. No puede dar
ayuda y se niega a recibirla. Se aferra. Entre otras cosas,
trata de aferrarse al pasado. Colecciona cosas que le re-
cuerdan tiempos mejores: el programa del teatro, el guan-
te que trafa ella la primera vez que la besé, las flores en el
libro, la vieja silla que perteneci6 a la tia abuela Belinda.
(Nota: Los coleccionistas de antigiiedades no est4n nece-
sariamente en Afliccion; por lo general, sélo son inversio-
nistas listos). ‘

Ademés de estas cosas, colecciona viejos recuerdos. Una
buena parte de su conversacién persiste en el pasado. Sus
relatos expresan, por lo general, una bella tristeza y una
melancolia por los “buenos tiempos”.

El viejo Lucas extrafia a su perro, que se muri6 de viejo.
Conserva la correa y los platos con que lo alimentaba. Tie-
ne fotos del perro en su casa y constantemente habla de los
buenos ratos que pasaron juntos: “Era el mejor amigo que
he tenido. Siempre estaba conmigo.”

Llega a la conclusién de que lo ha perdido todo. Si se le
 sugiere que consiga otro perro, diri: “Nunca podré reem-
plazar al buen Sultin. Ademas, no quiero volver a encari-
flarme con otro perro: también se morir4 algin dfa.”

La soledad y la tristeza son manifestaciones moderadas
de la Afliccién. Cuando una persona regresa a su antigua
escuela, a su pueblo natal 0 a su vieja oficina, se da cuenta
de que las cosas han cambiado; ya no son como eran antes.
Es un poquito triste (a un hombre a veces le resulta costo-
so el sentir nostalgia por su vieja escuela, si lo pesca la

asociacién de exalumnos, subiendo a Propiciacién, le sa-

cara un generoso donatiyo).

i,
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Siempre que una persona se siente abatida por un aleja-
miento, estara manifestando Afliccién, moderada o fuerte,
en su renuencia por dejar atras el pasado.

HONESTIDAD

No confie usted mucho en la informacién que le dé una
persona en Afliccién. Estd suplicando compasién, y podra
decirle los cuentos mas descabellados para justificar su
desdicha.

Una vez escuché a dos adolescentes hablando con una
chica en Afliccién crénica. Quejandose de su madre, la chi-
ca decfa “Me pega todo el tiempo”.

Horrorizados y compasivos, los muchachos comenzaron
a interrogarla més a fondo. Uno de ellos le pregunté: “;En
serio? JCudntas veces te ha golpeado?”

“Bueno, una ocasién”.

“Ah. ;Cuintas veces te pegb en esa ocasién?”

“Pues . . . una.”

“dTe pegb con el pufio o con la mand abierta?”

“Bueno, fue con la mano abierta, jpero en verdad me
doli6!” _

“En otras palabras, nada mas te dio una cachetada, una
sola, ¢no es asi?”

“Pues...si..., pero me dolié mucho”.

Este es el nivel de honradez del 0.5. Una bofetada se
convierte en “una paliza”.

La persona que estd en Afliccién crénica tiene que bus-
car constantemente razones que justifiquen su emocién.
La viuda Gutiérrez maté a su marido a quejidos, llorando
y lamenténdose todo el tiempo. Ahora que ya se murié,
sin embargo, lo describe como si fuera una persona intacha-
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ble. Esto hace que la pérdida parezca mayor y la ayuda a
justificar su emoci6n. )
"

“LA VIDA HA ACABADO CONMIGO”

La persona alta de tono que se casa con a.lgmen en Aflic-
cién se arrepentirs, porque nunca podrd “solucionar” su
desdicha. Una esposa en 0.5 exige enormes cantidades de
afecto y exige que se le asegure todo el tiempo que se le
ama, aunque nunca lo cree en realidad. Cuando experimen-
ta el desaire o rechazo mis leves (reales o imaginarios), se
va de picada en direccién a la muerte. Desarrollara una
dependencia parasitaria. Si usted llega a darse por vencido
y la abandona, usted se convertir4 en un villano de cora-
z6én negro: ella inventar todo tipo de incidentes peculiares
de crueldad que usted cometi6 en su contra, para ganarse
la compasién de los que la rodean.

GRUPOS

Algunas veces, los individuos se agrupan en este tono
pidiendo compasién y ayuda con lagrimas, sin ofrecer nada
a cambio. Ninguna solucién, ninguna contribucién, ningu-
na concesién son suficientes. Continian con su lamento
colectivo. Profundamente introvertidos, irresponsables;
absorbiendo lastima, compasién y afecto.

Los individuos en Afliccién son esponjas insaciables - para
la caridad, pero jamés mejoran (la verdadera caridad seria
elevar su tono; no solamente darles palmaditas en la espal-

da y més dulces).
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PROPIEDAD

He conocido a mas de una péjara en Afliccién que son

* amas de nido impecables porque se les ha entrenado para

mantener un ambiente agradable y limpio. Pero si no han
recibido ese entrenamiento, su tendencia hacia la muerte
se muestra en sus alrededores. Se dirigen hacia las vivien-
das més horribles; manejan carros viejos y destartalados;
se visten con ropa gris y andrajosa. Todas estas cosas no son
mas que stplicas por compasién; estos individuos no se per-
miten tener algo mejor. Algunas veces vemos que un ba-
rrio humilde reconstruido (cuando lo habita gente en Aflic-
cién y en Apatia) vuelve a caer pronto en un estado de
inmundicia. Cuando vea un ambiente que refleja visible-
mente un descuido de mucho tiempo, puede estar seguro
de que lo “atienden” personas de bajo tono, muy probable-
mente en Afliccién o en Apatia.

'APARIENCIA

En este rango general de tono (o quiz4 un tono o dos
mis arriba) es donde encontramos a esa chica que podria
ser bonita “si sélo se arreglara un poquito”. Se niega a usar
un maquillaje que la ayude, nunca sabe qué hacer con su
pelo y compra la ropa menos atractiva posible.

Cuando vemos a una mujer que usa ropa que pasé de
moda hace veinte afios, es seguro apostar que est4 en Aflic-
cién. Muy probablemente se trate de la ropa que se usaba
antes de que muriera su querido Ubaldo. Es otra forma de
aferrarse al pasado.

Una vez conoci a dos hermanas que se parecian en es-
tatura, color y estructura. Eran tan parecidas que podian
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haber sido gemelas, a no ser porque una de ellas era alta
de tono y se arreglaba agradablemente, mientras que la
. otra se veia increiblemente ‘éimple, ratonesca y vieja para
su edad. Cuando les hice la observacién de su notable pa-
recido, la chica baja de tono contesté: “Bueno, quiza, pero
Marcia de verdad heredé todo lo bueno de la familia”.

Esta fue una respuesta emocional. Se podia ver tan ele-
gante como su hermana, pero eligi6 no ser atractiva en un
intento por obtener compasién por la cruel forma en que la
trataba la vida. En Afliccién se prefiere la atencién en for-
ma de lastima, en lugar de admiracién.

AMISTAD

Como amigo, el individuo en Afliccién es un estorbo.

Se la pasa por ahi, esperando consejos, gufa y cuidados.
Dependiente hasta lo infantil, se apoyaré totalmente en us-
ted (si usted lo deja). Aunque fingir4 “humildad”, la ver-
dad es que estar4 convencido de que es un ser privilegiado
al que los demas tienen que cuidar. El mundo le debe su
sustento. '

Pierde su trabajo porque nunca trabajé, y espera que us-
ted lo alimente. Lo sacarin de su casa porque no pagé la
renta, le dird que su casera era cruel y espera que usted lo
aloje. Sus amigos lo abandonan y querra que usted pase su
tiempo consolandolo en su soledad. Robar4 su tiempo, su di-
nero, su espacio, su gentileza y su poder.

“NO ME DEJAN”

Alguien en Afliccién se culpa a si mismo por todo (“Es-
taba equivocado”), pero de hecho ests culpando a todos
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los deméds. Si fuera capaz de tomar responsabilidad por
sus propias acciones destructivas, subiria en la escala. Si pu-
diera decir: “Robé el dinero de la compaiifa. Con razén me
corrieron”, se recuperaria. Sélo que en lugar de eso, dice:
“Me esforcé todo lo que pude, pero no sé cusl fue mi error.
Me corrieron. Parece que nunca puedo hacer bien las
cosas”. Se aferra a sus agravios.

LA TRAMPA DEL CONSEJO

Es muy fécil llevar al 0.5 a la vergiienza y a la ansiedad.
Se inquieta por las condiciones; su conversacién se basa en
la enfermedad, la muerte y la tragedia, pero no ests dis-
puesto a hacer nada para remediarlas. Simplemente usa
sus ansiedades para tender trampas de consejo a los incau-
tos: “Ay, ¢qué puedo hacer?”, se lamenta. Si trata usted
de sugerirle una solucién o de darle un empleo, se deshace
en ldgrimas y le dice que es imposible.

Una vez recibi una carta de una maestra de Nueva York
que ley6 mi libro sobre la educacién de los nifios ( Milagros
para el Desayuno). Me decia que trabajaba en una escuela
privada que se especializaba en jévenes dificiles. Se que-
jaba de la rebelién abierta de los muchachos, de su odio
hurafio, sus discusiones interminables y sus mentes en blan-
co a la hora de los exAmenes. Describfa también el deca-
dente local: ventanas rotas, escritorios rotos, cafierias ta-
padas y equipo descompuesto que nunca se reparaba. Las
clases se daban en un horario caético de media hora que
nunca daba tiempo para entrar en un tema y ensefiar algo
antes de que fuera hora de la siguiente clase. Le faltaba
la mitad de los textos necesarios. “Estoy tensa y desconso-

lada. §Qué debo hacer?”
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Alguien estaba trabajando horas extras para hacer fraca-
sar a esta escuela. Se necesitaria una persona muy fuerte y
alta de tono para introducir ofden en esa confusién fabrica-
da. Mi corresponsal podia subir hasta el tono de Compasién
(que fue la razén por la que tomé el empleo), pero pro-
bablemente no mas arriba.

Le escribi: “Cambie de trabajo. Debe usted entrenarse
mas antes de tratar de conquistar una situacién como esa.
Mientras tanto, consigase un trabajo en el que pueda
ganar”.

Yo sabia que, si tenia movilidad en la escala, habria de
aceptar mi consejo. Pero no la tenia y no lo acepté. Su res-
puesta fue tipica de alguien atrapado en la ruta circular
que va de Afliccién a Propiciacién (més sobre esto en el
Capitulo sobre Propiciacién). Me contesté que no podia
dejar su trabajo porque era dificil encontrar otro, que ne-
cesitaba dinero y que, por lo demas, “de verdad quiero
ayudar a estos nifios”.

Como en el caso de cualquier persona en Afliccién, no
esperaba deshacerse del problema; simplemente queria
darle vueltas a lo horrible que era todo . . . y queria compa-
fiia. Este tono considera siempre que se necesita un esfuer-
zo tremendo para lograr algo. Mi respuesta, naturalmente,
fue muy sencilla. Ninguna persona baja de tono acepta una
solucién simple. Y alguien que est4 en Afliccién no acepta
ninguna solucién.

RESUMEN

La dnica cura real para la Afliccion es subir de tono. No
se preocupe demasiado sobre las razones que le dé. Proba-
blemente sean sélo mentiras o una situacién que inventé.
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Si usted se las arregla para eliminar la “causa” de su mal,
rapidamente encontrara otra.

Cada tono bajo trata de solucionar los problemas de la
vida a través de su emocién. El 0.5 lo hace llorando por
la vida colgado de sus agravios. Es un coleccionista de in-
justicias.

Parece que va a llover.

Snif, Snif.
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Capitulo 6
PROPICIACION (0.8)

Propiciacién: Accion de Apaciguar y hacer favorable;
conciliar.
—Diccionario Universitario Webster

Hace algunos afios, una vieja amiga de la familia solia
invitarme con frecuencia a cenar en su casa después de mi
trabajo. Era atenta, generosa y una excelente cocinera.
{“Por qué”, me preguntaba yo, “me sentia tan deprimida
después de éstas visitas”? Una noche, al llegar a la cena,
me ofreci a ayudarle en la cocina. “Oh, no; eso ni pensar-
lo”, dijo, “te vez cansada Jpor qué no mejor te recuestas
un rato en el sofd y descansas?”

Por lo general, me resistia a su solicitud, pero esa noche
decidi rendirme. Me recosté en el sofa como me habia su-
gerido. Pronto aparecié con una cobija. Poco después me
trajo una almohada. Regres6 varias veces para revolotear
a mi alrededor y preguntar sobre mi comodidad. Cuando
la cena estuvo lista, se ofrecié a servirmela en una bandeja
para que no tuviera que levantarme. En ese momento me
di cuenta que si seguia ahi durante mucho tiempo, me con-
vertiria en una invalida, aunque unas cuantas horas antes
habia entrado con mi propio pie como una muchacha de
veintitrés afos, razonablemente feliz y saludable..

Quiz4 sea dificil matar a alguien con amabilidades, pero
la persona en Propiciacién lo intenta: hace proposiciones
amistosas para ganarse la simpatia de alguien. Lo da todo:
ella misma, sus servicios, su talento, su tiempo, sus pose-
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siones o sus creaciones. Parece no pedir nada a cambio.

Bueno, ;y qué tiene de malo todo eso? ¢No es ese el ti-
po de persona que todos buscamos; alguien que nos sirva
y nos dé chucherias deseables? {No que los tipos genero-
sos y desprendidos eran los buenos?

LA INTENCION OCULTA

Esta posicién tonal es una paradoja, porque a primera
vista nos parece de lo mas admirable. Hay, por supuesto,
un lugar para la persona generosa: en lo mas alto de la es-
cala tonal. Arriba en la escala encontramos que una perso-
na, con frecuencia, da mas de lo que recibe; que necesita
menos. La ayuda de alto tono y la generosidad son motiva-
das por la intencién genuina de mejorar las condiciones.

La diferencia est4 en la intencidn.

La Propiciacién compulsiva que encontramos en el 0.8
estd motivada por la intencién de parar.

Aqui tenemos a la vecina amistosa que nos trae siempre
un pedazo de pastel y se niega a aceptar algo a cambio; a la
madre demasiado consentidora que hace demasiado por su
hijo, amarrando con ello fuertes nudos a los lazos del de-
lantal; a la anfitriona que insiste en que coma més. Aqui
tenemos, también, al bienhechor abnegado.

Es un individuo bajo de tono.

De hecho, Propiciacién es parte de la banda de Miedo
(que va de 0.8 hasta 1.2 en la escala). Sin embargo, la per-
sona que est4 en este tono, no se da cuenta de su miedo.
Conserva recuerdos de Afliccién, asi que trata de comprar
a la gente para obtener su apoyo y evitar caer de nuevo en
Afliccién. Sus gestos propiciatorios se llevan a cabo para
protegerse de efectos negativos.
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Puede tolerar muy pocos efectos: Intente usted darle
algo a cambio. Una vecina que tuve frecuentemente cui-
daba a mis nifios mientras yo salia, pero se negaba a aceptar
a cambio favores o dinero. Un dfa se quejaba de lo caro de
los peluqueros, asi que me ofreci a cortarles el pelo a sus
tres-hijos. Me pareci6 una oportunidad excelente para pa-
garle todas sus atenciones, asi que me sentf feliz cuando
acept6 mi oferta. Sin embargo, unos dias después, me trajo
un regalo que valia el doble que los cortes de pelo. Decidi
dejar de hacerla de peluquero antes de que la pobre mujer
fuera a la quiebra.

+

COMO PARAR A ALGUIEN

Para parar a alguien, dele montones de objetos que esa
persona considere valiosos, sin que se los haya ganado; dele
atenciones, haga cosas por ella. Mientras mas le damos a
alguien, méas desgraciado se vuelve. JPor qué? Porque el
hacerlo atrofia su habilidad para ganarse esas cosas por si
mismo. Si se le da demasiado, la persona huye (si se inclina
por la supervivencia) o se enrosca en la Apatia, al no con-
fiar ya en su habilidad para proveerse por si mismo de lo
necesario.

La esposa en 0.8 tratara de parar a su marido (pararlo

de abandonarla, de criticarla o de que sienta desagrado por
ella) limpi4ndole los zapatos, haciéndole su guisado favo-
rito y sirviéndole fielmente. Asi, en sus momentos de mas
mal humor, el marido se ver4 obligado a admitir que ella
es “una buena esposa”. El marido en Propiciacién opera
de una manera similar: en el momento exacto en que su
esposa casi retine el valor suficiente para abandonarlo, lle-
ga a casa trayéndole-un rico abrigo de pieles.
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PADRES

El padre propiciatorio crea inconscientemente un hijo
débil. Junior est4 planeando escaparse de casa: se va de pa-
rra::lda a recorrer el mundo. Pap4 dice: “He estado pen-
sando en conseguirte un carro, hijo; m -
sando, gu‘ jo; dqué modelo te gus

Si el hijo es suficientemente débil para que el brillo de
las defensas cegue sus ambiciones, cae en la trampa. Al po-
co rato, Papa dir4: “Quiz4, si lo piensas bien, quieras venir-
te 3 traba’l,jar conmigo. Podria irte peor. Nunca te faltaria
nada ...

Si el muchacho cede en base a lo que va a obtener y no
a un interés auténtico por el negocio, se le habra parado.
S6lo hay que bajar un poquito mis para caer en la Apatia.

Esto le sucedié a una jovencita brillante y amante de la
alegria. Como regalo en su graduacién de bachillerato, sus
papés le regalaron una pequefia tienda con un negocio flo-
reciente. Sin embargo, nunca soltaron el regalo. Todavia
revolotean por ahi, “ayudéndola”, y recorddndole tareas
que descuida constantemente. Algunas veces, cuando las
amables amonestaciones se vuelven demasiado pesadas,
ella contesta con amargura: “después de todo, yo no les
pedi este negocio”. :

La mayor parte del tiempo, anda por ahi en Apatia, con
todo su brillo apagado. Casi ha olvidado qué era lo que
ella planeaba haeer con su vida.

Si pap4 trabaja diecinueve horas al dia porque lo disfru-
ta, muy bien. Pero si trabaja para que a sus hijos “nunca
les falte nada” seré una generosidad mal entendida. EI hijo
de un padre demasiado complaciente se vuelve perezoso;
anda por ahf sin estar dispuesto a trabajar y sintiendo que
el mundo tiene que proporcionarle lo necesario. Sus pri-
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meros intentos por contribuir fueron sofocados; sus adqui-
siciones vinieron con demasiada facilidad; gpara qué tra-
bajar? Desarrolla una cémoda filosofia: “Si pap4 quiere dar-
me dinero, que lo haga. Se siente mejor asi”. Si el hijo es
mas alto de tono se ir4, rechazando més ayuda. Cuando es-
to sycede, el padre cae un poquito mis, a Afliccién y se
lamenta: “4Cémo pudo haber sido tan ingrato después de
todo lo que hicimos por éI?”

El padre o la madre altos de tono, permiten a su hijo la
dignidad de trabajar y de aprender a cubrir sus propias
necesidades. Esto hace que el joven se sienta maravillosa-
mente: es valioso en cierta medida.

+

SUBIENDO DE AFLICCION

El tono 0.8 est4 bien si se estd en él nada mas de pasada.
El que una persona que sufre por una pérdida reciente deje
de sentir listima por si misma y se interese en usted (pre-
guntando quiza por su salud u ofreciéndole una taza de ca-
fé) es una buena sefial. :

Una vez lei un articulo que prometia dar a conocer “el
secreto de la felicidad”. El autor describia varios casos de
viudas en Afliccién que habian encontrado la felicidad
interesdndose en personas qué estaban en peores condicio-
nes que ellas. Algunas se fueron a trabajar en hospitales,
otras daban clases a nifios retrasados o se unfan a grupos
benéficos.

Lo que el autor decia esencialmente al lector, era que se
interesara en los deméis y no en él mismo. Buen con-
sejo para el que estd en Afliccién, pero si una persona se
estaciona crénicamente en Propiciacién, nunca encontrard
esa felicidad prometida.

B
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DAR Y RECIBIR

La principal razén de que la Propiciacién baje de tono a
una persona alta en la escala, es que el flujo se mueve s6lo
en un sentido. Nosotros, los considerados humanos, somos
de lo més sanos y felices cuando equilibramos nuestro dar

y nuestro recibir.

Acostumbraba visitar a una amiga que siempre queria
darme de comer. Algunas veces me negaba a hacerlo por-
que ya habia comido. Esto nunca la desanimé: siempre
preparaba comida de todos modos, y si no me la comia, se

afligfa bastante.

Esa es otra forma de parar a una persona: llenarla con
tanta comida que no pueda moverse.

NEGOCIOS

A primera vista, Propiciacién pareceria ser el tono per-
fecto para dar un empleo. Trabajara practicamente por na-
da y se entregara completamente a la causa. Pero no es asi.

Aunque este individuo hara alarde de un fuerte sentido
del deber, no es efectivo al trabajar. Comete errores, se
deshace en crisis y tratard de regalar todo el negocio.

La mayoria de los tonos bajos desperdician las cosas, pe-
ro Propiciacién tiene que hacerlo: esa es la musica de fondo
de su tono. Disgfiard y mandard por correo toneladas de
anuncios ineficaces. Pondr4 en el periédico anuncios cos-
tosos en los que no se dé la direccion de la compaiiia. (Co-
nozco a una mujer de Detroit que fracasé en tres operacio-
nes de negocios el afio pasado. Hace poco abrié otro
establecimiento. Public6 un costoso anuncio en el periédico
que describia brillantemente su producto y daba los ho-
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rarios exactos del negocio, |pero no mencionaba el nombre
ni la direccién del establecimientol). El individuo de Pro-
piciacién regalard pagarés pero no llevaré un registro de
ellos. Donard sus servicios para “quedar bien” cuando us-
ted no se pueda permitir ese lujo; mandaré avisos de even-
tos que llegarén a su destino dos dias después de realiza-
dos. Propondréd planes complicados para “hacer dinero”
que podrén costarle una fortuna a usted. Tiene que hacer
que las cosas fluyan hacia afuera: regalara las ganacias de
usted al igual que se regala a sf mismo.

GRUPOS EN PROPICIACION

En este tono se encuentran agrupados segmentos com-
pletos de la sociedad, particularglr:ll:te en aége?cias guber-
namentales y benéficas que tienen el propésito de cuidar a
los desvalidos. Esto est4 muy bien si en realidad ayudan
al individuo desafortunado a recuperar la confianza en sf
mismo. Sin embargo, las instituciones benéficas que hacen
donativos sin rehabilitar, ayudan a los perdedores a que-
darse abajo. Nos encontramos asf con dos grandes sectores:
1) los que tienen la necesidad de dar y 2) los de Afliccién
y ‘Apatia que sollozando dicen que no pueden encontrar
trabajo, que nunca se les dan oportunidades y que quieren
que alguien se ocupe de ellos. Parecerfa ser que estos dos
grupos se complementarian bien, y en cierta medida, asi
es. S6lo que también se pasan demasiado tiempo tratando
que la gente alta de tono por un sentimiento de vergiienza
entre en su juego, y se dedican a canalizar el dinero de los
impuestos y de las contribuciones caritativas a sus esfuer-
zos de bajo tono por “ayudar”. '

Cuanto més apoyo damos a estos programas de “dona-

hee

_ tiene atorado en la
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tivos”, tanta mas confianza individual se desmorona y tanto
més nos resbalamos y caemos como sociedad. Esto no quie-
re decir que debamos darle otra patada al hombre caido,
pero tampoco debemos taparlo con una cobija. Pongamoslo
de pie. Una obra benéfica que se ocupa de las necesidades
fisicas y no restituye al individuo su independencia y su
propio respeto, es la mas cruel de todas las obras: lo man-
e mas baja de la escala llorando por
més donativos. A esto se debe que la mayoria de los pro-
gramas masivos de bienestar social no solucionen la pobre-
za y el desempleo. De hecho, engendran esas condiciones.
Gradualmente dejamos de sobrevivit, como sociedad, cuan-
do tratamos de satisfacer sélo las necesidades del cuerpo.
La comida, el calor y el abrigo bien pueden satisfacer las
necesidades de un animal; el Hombre necesita la dignidad
de su propio valer.

PACIFICACION

Dado que 0.8 es fundamentalmente un tono apaciguador
que se usa para parar, se adopta mas frecuentemente (aun
por gente de tono més alto) para apaciguar el enojo y miti-
gar la Afliccién: “Si soy muy amable con él, quiza no me
haga dafio.” O bien: “Ya, ya; no llores; te voy a dar una
galleta”.

Tenemos aqui al empleado de la tienda que atiende pri-
mero al cliente ruidoso y enojado. Aqui est4 también la Uni-
versidad que cede ante unos cuantos estudiantes disidentes
para evitarse problemas. Aqui estd el empresario que se
rinde ante las amenazas de violencia de los sindicatos. Aqui
est4 el gobierno que se rinde ante los que se lamentan maés
ruidosamente y le quita dinero a las personas que hacen
su trabajo en silencio y contribuyen mas.
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Constantemente apaciguando al ruidoso, al improducti-
vo, el individuo en Propiciacién los fija en lo bajo de la
escala, tanto al que da como 2l que recibe.

RESUMEN

En su profundo miedo, el 0.8 ofrece palabras suaves o
regalos costosos. Parece estar pidiendo permiso para sobre-
vivir, pero lo motiva siempre el esfuerzo por parar. No se
deje engafiar por la amabilidad aparente: est4 haciendo
favores para protegerse de efectos negativos. Es un polizén
que en la vida mantiene la fe moderada de que si hace “cl
bien a los demés” todo va a salir bien.

Este individuo tratard de evitar que usted aborde acti-
vidades altas de tono. Quiere verlo en Apatfa para que no
pueda hacerle dafio. Y, principalmente, ese es casi todo el
problema de Propiciacién: necesita tener a alguien abajo
deel, a quien “poder ayudar”.

Vamos a salimos de esta bonita trampa. Subamos un
poco. ..

e THRE B e s SR

Capitulo 7
COMPASION (SIMPATIA®) (0.9)

°La palabra inglesa que describe este tono, “sympa-
thy”, se emplea aqui también en su sentido médico,
como “una relacion o afinidad entre personas o cosas
en la cual todo lo que afecta a una de ellas afecta, co-
rrespondientemente, a la otra” y en su sentido mds ge-
neral como: “el acto o la capacidad de compartir o
comprender los sentimientos de otra persona, una sen-
sacion o expresion de conmiseracion o ldstima por la
desgracia de otro”. (Diccionario American Heritage).
Se ha elegido el término “Compasién” para traducirlo
por razones de claridad, aunque debe tenerse en cuen-
ta el sentido mds amplio de la palabra original. Esta
misma situacion ocurre con el tono 1.2, “No Sympa-
thy” que se ha traducido, igualmente, como “No Com-
pasion” (ver capitulo 10). (N. del T.).

Maximiliano era un tipo alegre y optimista que laborio-
s0, iba cada dia a un trabajo comin y se pasaba cada noche
escribiendo cuentos cortos que mandaba a las revistas po-
pulares. Aunque si lleg6 a vender un par de cuentos, adqui- ,
ri6 una enorme coleccién de notas de rechazo. El persistia,
no obstante. Un buen dia se hizo una promesa: “Voy a dejar
ese empleo tan aburrido y a escribir todo el tiempo.”

Mientras tanto, se casé con una dulce chica que era ama-
ble y comprensiva. El sabia muy bien que ella “estarfa con
¢l en las buenas y en las malas”. Y, efectivamente, asi fue:
cada vez que recibia una nota de rechazo de sus historias,

61



62 COMO ESCOGER A SU GENTE

ella decia: “Pobrecito de ti, mi amor; lo que pasa es que no
aprecian tu talento”. ‘

Un dia, Maximiliano regres6 a casa y se encontr6 con que
le habian rechazado sus cuentos favoritos. Abatido, se dej6
caer en la silla y se lament6: “Me imagino que no sirvo para
escribir”.

Su tierna mujercita se sent6 en el brazo de la silla para
consolarlo: “Vamos, vamos, mi amor; todo lo que pasa es
que has estado trabajando demasiado duro. Necesitas des-
cansar. JPor qué no te tomas unas vacaciones?”

Asf que se tomé unas vacaciones: dejé de escribir. Aho-
ra, Maximiliano se pasa las noches viendo sombriamente la
televisién y tomando cerveza. Su dulce esposa comprende
por qué abandoné sus ambiciones y lo consuela: “Hiciste
la lucha muy duro y eres muy buen escritor. Estoy segura
que los nicos que publican hoy en dia son los que tienen
‘palancas’ con los editores”.

Eso es Compasién. La esposa es un amor. Y es mortifera.

El tnico problema que amenaza con aparecer en este
capitulo es la definicién de la palabra simpatfa. Vamos,
pues, a aclararla antes que otra cosa.

Decimos que “sentimos una simpatia mutua total” cuan-
do hablamos de la maxima armonia posible con alguien.
Decimos: “El simpatiza con nuestra causa” para referir-
nos a una persona que tiene suficiente lucidez para estar
de acuerdo con nuestras ideas y, ¢quién de nosotros tiene
un caricter tan fuerte como para no agradecer que haya
cerca alguien condescendiente que nos consuele cuando
alguien nos ha robado nuestro cochecito rojo, nuestro aman-
te o nuestra cobija para las piernas (dependiendo de la
etapa del juego que estemos jugando)?

La simpatia, como usamos generalmente esa palabra,
puede significar una sensacién o un acuerdo de alto tono,
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la benevolencia y la comprensién de los grandes de co-
razén, una flecha de tibia luz de sol que atraviesa la
oscuridad. Aqui, sin embargo, estamos hablando de algo
completamente diferente.

El 0.9 es un impostor. No decide ser amable; es compa-
sivo crénicamente. No puede hacer nada més que mostrar
conmiseracion.

UNION EN SENTIMIENTO

La manifestacién predominante de esta emocién es el
acuerdo obsesivo. Estamos aqui en la banda del Miedo, y

es el Miedo lo que domina al 0.9. Asi que en esta posicién

de la escala la Simpatia 0 Compasién no es valor, sino co-
bardia, orginada por un miedo bésico a la gente. Este in-
dividuo tiene un temor excesivo de herir a los demés. Es
compulsivamente “comprensivo” y “razonable” con todos
los desdichados de tono bajo del mundo. Es la persona
“razonable” ante el tipo que mata gente con una hacha. Sera
“comprensivo” también ante la sanguijuela servil.

Simpatia significa “unién en sentimiento” asf. que si uno

- simpatiza con una persona alta.de tono, todo seria mara-

villoso; se sentirfa uno alto de tono. Pero la persona que
estd en 0.9 rara vez logra llegar més que a una tolerancia

- superficial de las personas y condiciones de alto tono. Se

siente més a gusto cuando puede simpatizar con Apatia y
Aflicci6n. Su “unién en sentimiento” por supuesto, hace

E. que este camale6n se mueva tambaleante a través de los

tonos bajos, siempre en algin punto entre la ternura com-

'.: _ placiente y las l4grimas.

Parece inofensivo. Y es exactamente eso lo que quiere

| parecer: est4 tratando, desesperadamente, de quitarse de

1
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encima toda culpa. “¢Ves lo comprensivo que soy?” “sVes
cémo no le harfa dafio a nadie?” Su adiccién a la alabanza
y su miedo a la culpa haceh que sea comprensivo com-
pulsivamente,

Era una fiesta tranquila y agradable. Intercambisbamos
ideas sobre el futuro de la religién cuando nos interrumpié
despectivamente Gaspar, un recién llégado: “De seguro,
ya leyeron la teoria de Schemerhorn sobre los castigos y
las amonestaciones”.

Nadie la habfa leido, pero Gaspar siguié divagando, es-
parciendo su complicado monélogo y dando referencias
oscuras. Cuando se quedé sin aliento, ndsotros seguimos
adelante con nuestra conversacién original. Alguien dijo:
“Yo creo que la mayoria de la gente necesita creer en algo,
ll4mele religién o no, asi quesi...”

Gaspar, burlén, interrumpi6 de nuevo: “|Esa es una for-
ma de pensar de lo més infantill En mi opinién sélo hay un
punto de vista que tiene sentido. El tratado de Vosgarten
sobre la obsesién de grandeza cubre todo el concepto. . .”

Después de sufrir dos horas la arrogancia grosera y los
discursos ininteligibles de Gaspar, un miembro agresivo
del grupo lo reté: “sPor qué no dices lo que quieres decir
y yaP No comprendemos ni una palabra ¢no te das cuenta?”

" “Bueno, eso no entra en mi sistema de coordenadas. Es
como dice Wumvugen . ..”

“INo comiences de nuevo! Estoy tratando de decirte que
no entendemos nada. Lo que dices no tiene sentido. Has
monopolizado la conversacién y no has dicho nada. Mas
aun, ni siquiera escuchas lo que decimos los dem4s. ¢Qué
" diablos te pasa que no puedes comunicar?”

Para nuestra sorpresa, ésto derrumbé las defensas de
Gaspar y sus ojos se llenaron de lgrimas.

Aunque todos sentimos algo de compasién por él (y sua-
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vizamos la conversacién dirigiéndola a campos neutrales).
S6lo surgi6 una persona en Compasién compulsiva. Una
joven bonita llamada Julia, que hasta ese momento habia
permanecido en silencio, se inclin hacia él. “Gaspar”, le
dijo, “veo que tienes cualidades muy bellas”.

“No creo que lo digas en serio”.

“Claro. Lo digo en serio”.

“Mmm. La gente dice esas cosas pero no las dice en
serio. No me convencen facil con palabras”.

“Quiero que me creas. Te lo dije sinceramente”.

Aqui pude ver el principio de una relacién complicada y
lamentable. Julia no veia nada de “bello” en Gaspar en
sus momentos de burda arrogancia, pero era necesario que
cayera en su estado indefenso de Afliccién para que ella
cobrara vida. La cohesién maxima que podria lograr este
par seria tan ideal como una masa gelatinosa de espaguetti
de hace dos dias.

DETRAS DE CADA FRACASO

Alguien dijo una vez que detris de cada gran hombre
hay una gran mujer. Lo que nadie dijo (hasta que
Hubbard revel6 esta emoci6n), es que detris de cada hom-
bre alto de tono que se va de picada y fracasa, hay pro-
bablemente una mujer compasiva. Ningtin hombre de alto
tono se deshizo jamas sélo por trabajar duro o incluso por
unos cuantos fracasos. Sin embargo, puede aplastarlo la
benevolencia lenta y erosiva de una persona en Compasién
que lo “ayude” proporcionandole una infinidad de justifi-
caciones para sus fracasos.

La persona en Compasién es tan devastadora como lo es,
porque le esta diciendo al que est4 bajo de tono: “El des-
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aliento que sientes sobre ti mismo es tan justificado que
yo losiento también”.

Nadie necesita ese tipo de ayuda: refuerza los proble-
mas de la persona en lugar de su habilidad para solucionar
los problemas. Le quita responsabilidad al individuo: “Po-
bre de ti. El mundo no te comprende”.

La persona alta de tono dirfa, particularmente si com-
prende la escala tonal: “Bueno, eso estuvo de lo m4s mal,
pero vamos a echarle un vistazo para ver qué fue lo que
fallé. Puedes ir e intentarlo de nuevo”. Pero Compasién
adora la compaiifa, asi que no ayuda a alguien a recupe-
rarse de una pérdida y a que vuelva a intentarlo hasta
ganar. No podria: ya no tendria en quién depositar su
conmiseracién.

La persona alta de tono ve a un hombre ahogéndose y le
avienta una cuerda para que salga. La persona en Com-
pasion salta al agua y se ahoga con él.

INFLUENCIA EN LA GENTE BAJA DE TONO

Puede ser que nos encontremos con que nos cae mejos
la persona en simpatia que la més agresiva que encontra-
mos entre el 1.1 y el 2.0 de la escala: no nos est4 lanzando

dardos. No nos est4 exigiendo cambiar. No es excesivamen-

te critico. Si necesitamos apoyar en alguna parte la cabeza
para llorar cémodamente, ahi est4 ella con su hombro ater-
ciopelado. Se siente tan cémodo tener a alguien que nos
acepte sin criticarnos en nuestros momentos mas poco fa-
vorecedores (bastantes similares, quiz4, a la sensacién de
ahogarse).

Sélo que no es eficaz: nada hace por mejorar condicio-
nes. La gente alta de tono dice: “Estas lastimado; vamos
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a arreglarlo”, pero 0.9 entra en la misma longitud de onda
diciendo: “Estis muy cansado; te vamos a tener que cui-
dar”. Hay una falta mortal de tiempo en eso. No dice “cu-
rar’; dice “cuidar”.

El individuo en Compasién (al igual que el que est4 en
Propiciaci6én), se siente mas cémodo entre gente enferma.
Si no est4 enferma ya, él le echar4 una mano. Sila persona
que esté en el extremo receptor de toda esta dulzura llega
a convencerse de que necesita que la cuiden, se queda en
lo mé4s bajo de la escala. :

El 0.9 tiene demasiado miedo de lastimar a otros para
hacer algo eficaz.

Nada més acepta lo terrible que es todo. Una persona
alta de tono no teme lastimar a otros por una causa justa:
puede llevar a cabo todas las acciones que sean necesarias
para beneficiar a la mayoria. Pero el amigo en compasi6n,
en lugar de curar al alcohélico, se sienta a emborrachar-
se con él.

No se bata usted hasta punto de turrén tratando de
averiguar si una persona esta en Compasién o en Propicia-
cién. Aunque cada tono tiene caracteristicas ligeramente
diferentes, ambos se entrelazan como dos ganchos de ropa
enredados. La Compasién lleva, con frecuencia y autom4-
ticamente, a la Propiciacién. Mam4 dice: “Est4 haciendo
demasiado frio para que te vayas a pie (Compasién); te
voy a llevar en el coche a la escuela (Propiciacién)”. El es-
tudiante dice: “jQué lastima que te hayas dormido en la
clase! Mira, te presto mis apuntes para que los copies”.

EL CRIMEN DE LA COMPASION

El crimen que comete alguien en Compasién es un cri-
men de omisién, un crimen que es no manejar, no contro-
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lar, no disciplinar, no proporcionar fuerza. Su listima y
su indulgencia sélo refuerzan los tonos bajos.

Este tipo es bastante desttuctivo cuando se asocia con
individuos m4s altos de tono, porque su emocién se debe
a una meta secreta de derribar a la persona que estd mis
arriba hasta el punto en el que necesite Compasién. Espera
hasta que la persona de tono alto sufra un tropiezo, punto
en el cual cobra vida. Reduce la velocidad del otro in-
dividuo o lo frena al compadecerlo.

La persona en Compasién encuentra muchas maneras
para castrar a la persona mis alta de tono. El jefe se enfu-
rece cuando se entera de que el vendedor que toma de
més insulta a los clientes, asi, que decide tomar accién
de una vez por todas. Pero llega Compasién que ronronea
con dulzura: “Vamos, vamos, jefe; claro que es para mo-
lestarse, pero déjeme manejarlo yo; tengo un poquito mas
de paciencia que usted”.

Puede ser que en lo més alto de la escala la paciencia
sea una virtud, pero en 0.9 es sélo otra forma suave y de-
corosa de decir debilidad.

EL CIRCULO MORTAL

*Todos nosotros, incluso la persona que est4 en lo m4s
alto de la escala, nos hundimos algunas veces en las pe-
nurias. Sin embargo, la persona en Compasién estd mis
propensa que en cualquier otra emocién a dar vueltas en
un circulo perpetuo entre felicidad y melancolia. Lo que
entiende por felicidad, por supuesto, no es algo que usted
. vaya a pensar en embotellar y vender en las esquinas; es
mas bien una auto-rectitud consoladora: “Oh, qué piadoso
y compasivo soy. Nunca le doy la espalda a los que me
necesitan”.

COMPASION (SIMPATIA*) (0.9) &9

Esta persona es un imé4n para lo peor de la sociedad. Pone
su atencién en criminales, invalidos, vagos de los tugurios,
drogadictos, alcohdlicos y en los gatos lastimeros, pobres,
agobiados, débiles y sollozantes que estan en Afliccién y
Apatfa. Las mentiras de estos tipos la convencen facilmen-
te. Afliccién le dice que no tiene dinero ni trabajo y que
nadie lo ama. Asi que Compasién dice: “Ay, pobrecito de
ti. La vida ha sido muy cruel contigo. Claro que te voy a
ayudar”, y asi, cae a Propiciacién déndole abrigo, comida,
dinero, sexo; quiz4 su vida completa. Muy pronto, ella
misma cae en Afliccién (siempre estd imitando los tonos,
¢se acuerda?) y la oimos lamentarse: “He hecho cuanto he
podido; pero parece que nada sirve”.

Cuando no estd ocupada en contemplar a los tipos ne-
cesitados de lo més bajo de la escala, Compasién esta de-
fendiendo sin la menor prudencia a los destructivos de la
banda de 1.0 a 2.0. Insiste en que “Nadie es completamente
malo: concedamosles la gracia de la duda”.

Es la victima mas facil del estafador en 1.1. Es muy facil
corromperla también, por la facilidad con que se deja
influenciar. El 1.1 de lengua ficil puede inducirla a todo
tipo de delincuencia, perversién o promiscuidad (todo lo
cual es mas comun al tono de 1.1). Tarde o temprano, estas
actividades meten en problemas a Compasién, asi que la

oimos quejandose de nuevo. '
Demasiado débil para manejar de hecho a los tonos bajos

que atrae, y demasiado “comprensivo” compulsivamente
para permitirse la retirada, este individuo se queda ence-
rrado en un viaje permanente del elevador que tiene a la
Compasién por azotea y a la Apatia por sétano.

Es facil detectar a este tipo por su oscilacién. Incluso si
usted le indica que se estd asociando con gente baja de
tono que lo est4 arrastrando en su caida, sera incapaz de ma-
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nejarla y no estara dispuesto a desconectarse. Podria las-
timar a alguien.

Por eso esta persona tan linda se ve traicionada tan
seguido. Pero es noble: pronto vuelve a encaramarse hasta
Compasién y vuelve a intentarlo.

EN LOS NEGOCIOS

Si dirige usted un negocio y quiere seguir siendo sol-
vente, no ponga a una persona en Compasién a cargo de
un departamento Su abrumante temor de lastimar a otros
es una actitud peligrosa. No ser4 eficaz en el empleo; tirard
por la ventana todas sus ganancias y atraerd a los perde-
dores porque siente lastima por ellos. Es el tipo que insiste
en darle trabajo a la chica afligida porque todo le ha salido
mal. Defender4 al empleado que comete los peores erro-
res, porque “sabe usted, tiene catorce hijos y a su esposa
enferma”.

EN LA FAMILIA -

'La persona en Compasién es la que con mayor frecuen-

cia se casa con el tipo malo. Aqui encontrar4 a la mucha- .

chita hermosa que se casa con el fracasado porque no
soporta la idea de herir sus sentimientos.

El 0.9 es uno de los peores padres posibles. Su be-
nevolencia excesiva engendra un hijo descontrolado y
destructor. _

Es muy facil para un padre carifioso dejarse llevar por
un sentimiento de compasién. ¢Cuéntos de nosotros po-
driamos no sentir ternura si vemos a un nifiito llorando

~ COMPASION (SIMPATIA*) (0.9) n

porque se le cay6 en la arena su cono de nieve? Las ac-
titudes de Compasién y Propiciacion surgen automaética-
mente. “Ya, ya; no llores. Te voy a comprar otro”. Esto no
es bondad verdaderamente, porque descuida el futuro del
nifio: el gesto le ensefia que no importa qué tan descuidado
y negligente sea, si llora con suficiente volumen, alguien
se compadecera y se ocupara de él. Seria igualmente cruel
encogerse de hombros y decir “Qué lastima. Debes apren-
der a tener més cuidado”. JCuél es la reaccién de un tono
alto? Déle al nifio la oportunidad de recuperarse de la
pérdida con dignidad, no como un pordiosero: “¢Te gus-
tarfa hacerme un trabajo? Puedes ganarte, si quieres, el
dinero para otro helado”.

Cuando vemos a un nifio crénicamente odioso, que llora,
se queja, chilla ensordecedoramente o hace berrinches, po-
demos apostar que sus padres estan atorados en los tonos
de Compasién y Propiciacién. Obviamente se rinden, bas-
tante seguido, a este comportamiento, por eso el nifio sigue
utilizandolo. Se le recompensa por sus debilidades, asi que
nunca desarrolla su fuerza.

El padre compasivo se pregunta: “¢En qué me equivo-
qué?”, mientras su hijo crece y se convierte en un adulto
perpetuamente inmaduro que continda suspirando por la
vida, buscando una nana permanente que lo lleve de la ma-
no y esté de acuerdo en que el mundo es muy cruel.

Cuando era nifia, conoci a un muchachito al que siempre
le pegaba un grandulén del barrio. Un dia corrié llorando
a su casa y su mam4 decidi6 no ser compasiva: “Ahorita
mismo vas y te suenas a ese muchacho o yo misma te voy
a dar una paliza”.

Mas asustado por el 4nimo de su mama que por su ve-
cino, el muchachito regresé y le dio una buena paliza al
grandulén por primera vez. Con nueva seguridad, pronto
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establecié en el barrio su supremacia como peleador. Segiin
recuerdo, fue necesario que le ganara primero a casi todos
los muchachos agresivos dela escuela, pero al fin se con-
virti6 en un individuo pacifico que sabia que podia
defenderse.

Una madre atorada en Compasién ser4 tan “compresiva”
que crear4 un perdedor permanente. No estoy sugiriendo
que cultive bravucones, pero debemos reconocer que pe-
lear es mas alto de tono que rendirse. Y la persona que no
puede luchar no puede subir mis arriba en la escala.

Probablemente, la mejor solucién sea ensefiarle la escala
tonal al nifio para que pueda seleccionar amigos més altos
de tono. .

RESUMEN

Es el tipo bueno que se casa con la desamparada hiedra
trepadora porque “me necesita”.

No todos los que se ponen a leerle a los nifios ciegos
estan en Compasién crénica. Los individuos altos de tono
también quieren. De hecho, quizd sean los primeros en
ensefiarle a esos nifios a leer Braille.

" La persona alta de tono es compasiva, pero volvera a
subir de tono a la otra.

Cuando se encuentre con alguien que le dé trabajo .

ubicar en la escala; que nunca sea malo, que se incline a
hacer obras buenas y tenga buenas intenciones, pero que
coleccione invélidos fisicos y emocionales con mayor rapi-
dez que un perro pesca parésitos en un circo de pulgas,
sospeche que se trata de una persona en Compasién.

Comencé mi estudio de este tono asumiendo que me -

encontraria en él a muy poca gente (quizé sélo a esos tipos
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cuyo maximo placer es ir a los entierros o poner coronas
en las tumbas). No podia haber estado mis equivocada.
Terminé dandome cuenta, para mi terror, que era uno de
los niveles mas poblados de la escala tonal. Los que no
estan ahi todavia, son arrastrados hacia la Compasién por
los movimientos, variados y populares, de “Compadézcase
por los de abajo”.

Ante la luz severa de la investigacién descubri a una can-
tidad desconcertante de mi gente favorita en 0.9, gente que
yo trataba (compasivamente) de ubicar en tonos més altos.

La actitud de Compasién convence a la persona de que
ha perdido, y una vez que llega a creer en serio que puede
perder, ya no puede ganar. Después de saborear la cémoda
tibieza de alguien en Compasién, se comienza a desearla.
Alguien se puede volver tan adicta a ella que se ponga a
correr por ahi esperando un accidente o una enfermedad
para poder obtener mas Compasién.

Esta es una emocidn espesa, viscosa, engafiosamente
destructiva. Todo es de lo mas grave.

De hecho, es una absoluta l4stima.
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Capitulo 8
MIEDO (1.0)

Miedo: Sensacién de alarma o inquietud causada por
la expectacion de peligro, dolor, desastre o algo pare-
cido; terror, espanto; aprehension.

—Diccionario American Heritage

“Paco, por favor, maneja mas despacio. Cuidado con ese
carro, Paco. Paco, mejor métete en el carril de la izquierda,
tenemos que dar vuelta dentro de ocho cuadras. Parece
que se va a atravesar ese perro ... [Cuidado, Pacol”

(Gritos).

El conductor se aterroriza (por los gritos, no por alguna
amenaza externa) y hunde el freno; casi los aplasta el carro
que viene atras. Todos son un manojo de nervios.

Miedo.

Este tono usa muchos disfraces. Se resbala hacia abajo
para influenciar a la persona en Compasién (que tiene
miedo de lastimar a los demas) y en Propiciacién (en donde
nos encontramos con la extrafia manifestacién de una per-
sona que intenta librarse de algtn peligro imaginario al
propiciar), y se escabulle hacia arriba de la Escala, para
acechar tras los tonos de Hostilidad Encubierta y de No
Compasi6n.

La mayoria de la gente alimenta algunos temores selec-
tos y temporales. Vemos al estudiante duro y fanfarrén que
se convierte en mariposd temblorosa en el asiento de un
avién. Vemos al ama de casa que tiene el valor de ser Jefe
del albergue de Lobatos Scout, pero que se desmaya al

74’

[

[ MIEDO (1.0) 75

ver una inofensiva culebra. Vemos la fuerza de toro del
magnate de los negocios derretirse hasta ser un charco de
terror cuando se le obliga a hablar en publico. Aunque irra-
cionales, estos temores no son necesariamente crénicos, asi
que no indican que la persona esté en 1.0.

Hay ocasiones para el miedo, asi como hay ocasiones
para el jibilo o la afliccién. Es de lo mé4s racional sentir
respeto ante el peligro cuando se est4 atrapado en una casa
en llamas o en un taxi de Nueva York. Eso es Supervivencia.

Un miedo agudo (racional o irracional) causa que el co-
razén quiera salirse del pecho, que se sude frio o que se
tiemble. Bien puede tratarse del temor a la muerte real, a
una lesién o bien a alguna amenaza inofensiva. El terror
puro es el Miedo a su méximo volumen. En un volumen
mas bajo, vemos el Miedo a manera de una timidez exce-
siva, una modestia exagerada a una suspicacia injustificada.
Nos encontramos con la persona a la que ficilmente se le
traba la lengua, la que se aleja de la gente, la que salta
cuando golpean la puerta.

MIEDO CRONICO

La persona que se encuentra en el tono del Miedo cré-
nicamente, vive con una u otra de estas manifestaciones
todo el tiempo: est4 asustada continuamente; todo es peli-
groso. Tiene miedo de existir. Tiene miedo de poseer cosas
(podria perderlas). Su solucién ante la vida es tener mucho
cuidado (de todo). Asi, ya sea que esté en terror, ansiedad
leve, espanto o inseguridad, estar4 en Miedo en cuanto a
la escala tonal. Hablard sobre cosas temibles, reales o
imaginarias.
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En Afliccién vemos que la ansiedad toma una forma de
cobardia (“Ay, Dios mio; ¢cémo voy a manejar ésto? No
tengo la menor idea de qué puedo hacer™), pero en el tono
més alto de Miedo, la persona trata de manejar todas las
ansiedades. Por supuesto, es bastante ineficaz, pero lo in-
tenta con bastante vigor.

DISPERSION

Este individuo est4 regado por todas partes, como un
Kleenex que pasé por la lavadora. Est4 tratando de estar
en alguna otra parte; en cualquier otra parte. No hace mas
que “aletear”; fisica o mentalmente. Su atencién salta de
una cosa a otra. Su conversacién brinca como saltamontes
de un tema a otro.

Algunas veces (no siempre) se puede ver en sus ojos esta
dispersién cuando habla con usted: los mover4 hacia un
lado y hacia otro; hacia arriba y hacia abajo; a todas partes
pero no al frente. No puede mirarlo a usted.

LA VIDA ES UNA AMENAZA

El individuo en Miedo es cuidadoso porque sabe que
casi todas las cosas son amenazantes. Una vez conoc a un
hombre que insistia en que se echara llave a todas las puer-
tas y ventanas de su casa, dia y noche. Llamaba a su mujer
media docena de veces al dia para asegurarse de que todo
estuviera bien. Si su esposa hacia alguna visita inesperada a
una vecina, telefoneaba a'todas las casas de la cuadra hasta
localizarla. Su conversacién estaba condimentada con fra-
ses como: “Nunca se puede ser demasiado cuidadoso”;
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“Nunca se sabe lo que puede pasar” y “Eso de correr ries-
gos no deja nada bueno”.

Mientras que una persona m4s alta de tono planears su
ataque a las fuerzas enemigas, una en Miedo estar4 pla-
neando siempre su defensa (si est4 en la parte més alta del
tono) o su retirada (si est4 en la més baja).

Cuando hay un asalto en el extremo opuesto de la Ciu-
dad, el individuo en Miedo pone candados extra en sus
puertas. Si vive en Minnesota, pero sabe de un nuevo mos-
quito mortal que se est4 engendrando en el trépico, cae en
la ansiedad total. Su atencién aletea por todo el universo,
tratando de cubrir todos los peligros posibles.

En caso de que piense usted que no hay mucha gente
en Miedo, permitame recordarde la ahora famosa transmi-
sién de radio que hizo Orson Welles de “La Guerra de los
Mundos” en 1938: un reporte realista, aunque ficticio, de
la “invasién” marciana. Una cantidad de radioescuchas
que se calcula en un millén, no se dio cuenta de los tres
anuncios que se hicieron sobre la naturaleza ficticia del
programa, y cayé en el panico. Las lineas telefénicas se
congestionaron inmediatamente y la gente corria por las
calles. Una persona en Miedo es presa facil de las cosas
temibles y las cree. Escucha sélo las comunicaciones que
estin a su nivel, selectivamente,

Un vendedor de seguros de hablar suave, se echa a la
bolsa todo un dia de ganacias cuando se topa con una per-
sona en Miedo: el pobre diablo le comprar4 uno de cada
tipo de seguros que venda.

SEGURIDAD SUBURBANA

Este tipo de persona tiene miedo de perder las cosas, asi
que anda por ahi temiendo todo el tiempo recibir malas
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noticias, noticias sobre una pérdida. Teme que le digan que
se quemd su casa; tiene la aprehensién de que lo puedan
despedir; se pregunta si algulen va a morirse; le preocupa
que lo vaya a abandonar su mujer.

Una vez vivi frente a una pareja en Miedo. La cara de
Shwdtiba comprimida por lineas profundas de preocupacién
"y estaba totalmente calvo a los veintinueve afios (no sé si
esto parezca importante, pero ya esta dicho); él y su esposa
se preocupaban constantemente por gérmenes, enfermeda-
des, mala salud, robos, accidentes y desastres. Temfan
cualquier cosa temible en que se pueda pensar. Antes de
dejar que sus hijos salieran a jugar, los abrigaban como
esquimales por el miedo a que se resfriaran. Y algo inte-
resante: sus dos hijos sufrfan de més gripas y enfermedades
que cualquier otro nifio de la cuadra.

Una tranquila mariana de domingo, vi a este vecino salir
con todo cuidado de su casa. Después de revisar cuida-
dosamente la puerta y asegurarse de que estaba cerrada
con llave, caminé hacia la cochera y la abri6. Después de
abrir con llave su auto, lo sacé de la reja (a la cual le quité
el candado). Sacé el auto hasta la calle, regresé a la coche-
ra y la cerré con Have; caminé hacia la reja, le puso de
nuevo la cadena y el candado y se fue en el auto.

Impresionada, me dije: “seguramente estard fuera un
mes”. (No viviamos en el corazén del cinturén del vicio,
comprender4 usted; la fechorfa mas grave que habia ocu-
rrido en ese tranquilo barrio suburbano durante los seis
meses previos, habia sido un choque entre el triciclo de un
nifio de tres afios y el triciclo de otro nifio, también de tres
afios). Diez minutos mis tarde, sin embargo, el vecino re-
gresé con el periédico del domingo. Quité el candado de
la reja, la llave del garage, y volvié a hacer el numerito
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del cerrado con llave en reversa. Este tio haria que se son-
rojara de vergiienza el Sistema de Seguridad del Pentigono.

Una noche, mientras viviamos en el mismo barrio, un
vendedor llegé a mi casa tratando de vender un sistema
de alarma contra incendios. No lo compramos, pero mien-
tras se iba, pensé: “si llegara a ver a los vecinos de enfrente,
de seguro le comprarian uno”.

Eso hizo, y se lo compraron.

EL AMOR Y LOS NINOS

En 1.0 el amor se manifiesta como sospecha del afecto
ofrecido. Filiberto le ofrece su anillo de graduacién a Be-
linda. En lugar de aceptarlo alegremente, ella indaga “¢Qué
quieres dar a entender con eso?”

Le dice que la ama, y ella se pregunta qué es lo que
quiere dar a entender con eso: “No quiero decir que te
amo; podria resultar que no es asi’”.

No habra un amor exuberante en una pareja en Miedo:
es demasiado cuidadosa para ser esponténea.

Los padres en Miedo influencian fuertemente a sus hijos.
Conoci una vez a una mujer que (auténtico) se escondia en
el ropero de su cuarto cuando habia una tormenta. Su te-
merosa madre la habia ensefiado a hacerlo. Otra mujer
que conoci, le tenia miedo a los gatos. “Mam4 decia siem-
pre que eran peligrosos. Se supone, ya sabes, que trans-
miten todo tipo de enfermedades. Por lo menos, eso es lo
que me decia mi mama”.

Miedo, una emocién contagiosa. El nifio, si no examina -
él mismo todos los enigmas, crecerd convencido de que
casi todo es peligroso.
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EN LOS NEGOCIOS

La persona que estd en Miedo ejecuta bastante mal
cualquier trabajo. Se preocupa constantemente de su pro-
pia proteccién. Tiene miedo de tomar decisiones, le preo-
cupa hablar sobre proyectos nuevos e inventa, en forma
sorprendente, obsticulos insuperables a cualquier plan
novedoso. “Es muy peligroso meterse en ese mercado por
el momento. Perderiamos hasta la camisa.” “Me temo que
nos van a demandar por violacién de patente si ponemos
esto a prueba”. “Buena idea, si no fuera tan peligrosa”.

Convencida de que se necesitan un esfuerzo y una ener-
gia enormes para superar sus barreras imaginarias, prefiere
darse por vencida que confrontarlas. Asi que inventa ra-
zones por las que no puede hacer un trabajo.

Trata de evadir la responsabilidad a toda costa (piensa
que se le harfa dafio): “Ah, no; no vas a hacerme aceptar
ese puesto. Todos me estarian cargando el muerto a mi.
Tendria que echarme la culpa de todo lo que saliera mal”.

Aunque este tipo estd mejor que todos los tonos que
estin més abajo, correria usted aqui el riesgo de un tra-

bajo mal hecho.

LOS TRES NIVELES DEL MIEDO

El Miedo representa un punto crucial en lo que se re-
fiere a tomar decisiones. En la parte més baja del tono, la
persona tiene miedo de hacer cosas. Retirdndose, huyendo
siempre, es un maestro para sacarles la vuelta. En el punto
maés alto del miedo, la persona tiene miedo de no hacerlas.
Se defiende contra cualquier eventualidad posible. En la
mitad de la banda del Miedo encontramos el quizd mas

" MiEDO (1.0) "

absoluto. Aqui, la persona est4 congelada en la indecisién:
no puede decidirse.

No se trata aqui de la indecisién apética de la Afliccién
(“No sé que hacer”). En Miedo, la persona oscila activa-
mente entre “¢Debo?” y “¢No debo?”

Cuando una persona alta de tono cae en este nivel de la
escala se siente bastante incémoda. Aqui vemos a la joven-
cita que tiene que elegir entre dos hombres: le gustan los
dos; no puede tomar una decision. Titubea entre el uno y
el otro. Finalmente, la indecisién se vuelve tan dolorosa
que toma impulsivamente una decisién. (Es posible in-
cluso que se escape con un tercer.candidato que sea
totalmente inadecuado.) Lo que sea con tal de salir de
ese “quiza”.

Algunas personas que estdn en Miedo, viven en la inde-
cisién durante afios, esperando algin suceso que mueva la
balanza. Un individuo de estos tiene miedo de tener razén
y no se atreve a estar equivocado. Tiene “miedo de...” y

R “miedo de no...” No puede comprometerse. No puede

planear el futuro y no puede encarar el presente. Si le pide
usted que fije una cita con algunos dias de anticipacién, no
podrd hacerlo: “Llamame después... Vamos a ver qué
pasa.” (Cuanto més alta de tono sea una persona, tanto més
dispuesta estari a comprometerse para realizar algo en
el futuro).

Aqui tenemos a la pareja que lleva diecisiete afios de
novios porque tienen miedo de casarse. Al hombre que
quiere cambiar de trabajo, pero que no puede hacerse el
animo a hacerlo; se vuelve viejo esperando el impetu exac-
to. Al matrimonio desgraciado que sigue siéndolo porque
ninguno de los dos retine suficiente valor para solucionarlo
o terminar con él.
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ESPERANZA

La esperanza es una cpalidad prodigiosa cuando se
~ transfiere rapidamente a planes, acciones y logros especi-
ficos. Todo gran hacedor comienza con un suefio. En el
Miedo, sin embargo, nos encontramos con el vacio de la
esperanza ciega, ese mortal asesino de la iniciativa. El indi-
viduo en Miedo no progresa y tampoco se da por vencido:
simplemente pospone el vivir hoy. Es demasiado terrible,
asi que mejor espera a que algo suceda. {Qué es ese algo?
No lo sé. He visto a gente que espera durante afios pero
ese algo nunca llega. Se pasan la vida viviendo con maletas
mentales: nunca desempacan y se asientan en algo, y nunca
levantan el vuelo ni van a ninguna parte. Esperan. Diva-
gan. Piensan ansiosamente. Seguramente el préximo mo-
mento, la hora siguiente, el dia de mafiana traeran ese algo
mégico que disipe todas las dudas.

Eso no es mas que esperanza ciega. Espera, indecisién.
Ese es el punto muerto del Miedo.

El Miedo es la Gltima de las emociones “suaves”. Vamos
a dejar ahora los pantanos del sentimentalismo exagerado
y vamos a salir a picotazos a través de un trecho de alam-
bre de puas. ..

Capitulo 9
HOSTILIDAD ENCUBIERTA (1.1)

Hostil: De o relativo a un enemigo; sentimiento o

muestra de enemistad; antagonista. Encubierto: Cu-

bierto, protegido. Escondido, oculto, secreto.
—Diccionario American Heritage

El problema principal que presenta un 1.1, es que no
trae en la frente un letrero de neén que diga que esun 1.1.

Se trata de un tono disimulado y es el tono més dificil de
reconocer en la escala. Después de haber detectado a un
1.1, no espere que el siguiente se le parezca mucho.

- DISFRACES PARA TODA OCASION

Puede ser el bufén agradable, “el alma de la fiesta”, la
viejecita gris de la esquina que siempre se acuerda del
cumpleaiios de usted, el vendedor jovial y efusivo, el fino
estafador, la ingeniosa y divertida columnista de chismes,
el fanfarrén Casanova de la oficina. Puede ser la sonriente
vecina que se sabe todos esos chismes sabrosos sobre los ve-
cinos, el amante encantador y tiernamente apasionado
un minuto y despectivamente sarcéstico el siguiente, el ha-
bil impostor que se hizo pasar por cirujano durante quince
afios, el homosexual de modales elegantes o bien ese agra-
dable joven que “nunca le hablé mal a nadie” pero que
acaba de confesar siete espantosos crimenes sexuales o el
reportero que parecia tan amable hasta que publicé su re-
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portaje (lleno de indirectas asquerosas). Y es aqui donde
encontramos a aquel agradable presidente bancario que
estafé6 cien mil délares yhuyé a Brasil con la bailarina
de vientre. Podria ser el poeta sensible, el millonario sofis-
ticado o el vago encantador que vive de su ingenio y no ha
realizado un solo dia de trabajo en veinte afios.

Siempre que aparece, aparece disfrazado. Si es usted de
caracter generoso, bien puede sentirse tentado a tratarlo
con indulgencia.

No lo haga.

En 1.1 encontramos la emocién que Hubbard ha
descrito como “El nivel més peligroso y'més perverso de la
escala tonal.” (La Ciencia de la Supervivencia).

Este individuo est4 a la mitad del camino entre el Miedo
(que motiva su tono) y el Enojo (que debe esconder). Su
emoci6n le dicta que sonria y ponga buena cara en todo
momento ya que “sabe” que nunca debe enojarse. En esta
posicién encontramos el mentir mas flagrante para evadir
la comunicacién real. Este mentir puede tomar la forma de
un acuerdo simulado (“Qué idea tan maravillosa”), de la
adulacién (“Esta lindo tu vestido, querida”) o de las paci-
ficacién (“Vamos, no te preocupes, yo me encargaré de
todo”).

" El 1.1 construye una méascara falsa, una personahdad
artificial. Es el alegre hipécrita.

COMO AMIGO

No va a necesitar usted de enemigos y estaria mejor
como ermitafio. No le confie su dinero, su reputacién o
su esposa. Se trata de una persona que odia pero que es
incapaz de decirlo. Comercia con la traicién y espera que
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- sele perdone. Dir4 que lo defendié a usted cuando en rea-
*. lidad hizo todo lo posible por destruir su reputacién. Lo
- adular4 con bastante insinceridad mientras espera el mo-

mento de acabarlo. Y va a encontrar méis maneras de
acabarlo de las que yo podria catalogar con facilidad en
un solo capitulo.

El 1.1 espera privilegios o concesiones especiales. El es

~ quien supondr4 que puede romper las reglas de un ma-

trimonio, de una compaiifa, de un grupo o de una sociedad.

Con frecuencia el 1.1 nos cae bien al principio porque
finge ser muy alto de tono. Pero tarde o temprano llegamos
a despreciarlo (a menos que estemos en Compasién). Sin
embargo, nuestra repugnancia nos resulta a veces dificil
de explicar, porque rara vez llegamos a determinar con

" exactitud qué ests haciendo este mufieco que nos parece

tan despreciable.

Aunque arrogante, es un actor tan consumado que bien
puede engaiiarnos con su disfraz de humildad. Al tener
dominio de todos los tonos que estin debajo de él, los usa
sin conciencia para convencernos de que es inofensivo y
bien intencionado. De esta manera manipula a la gente,
buscando siempre un control oculto. Podré sollozar, supli-
car, propiciar o compadecer; podra aparentar desprecio o
altivez. Pero con todo ese disfraz estard tratando sélo de
nulificar a los deméas o de llevarlos a un nivel en el que
los pueda utilizar.

Si usted se enoja con él, él caera por lo general a Propi-
ciacién (deja de hacer lo suyo por hacer algo para usted, o
le trae regalos) o a Afliccién (“No quise hacer dafio...”)
con el fin de ganarse de nuevo su confianza. Se puede
contar conque conocera los “lados flacos” de usted y que
los manejard con gran destreza.
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CONVERSACION

Aquf hay una manera répi'da de detectar a un 1.1: tratara
de introvertirlo a usted. Esto ocurre por lo general en los
primeros segundos de su encuentro con él. Dir4: “Estas
subiendo de peso un poquito, ¢no? o bien: “No puedo en-
contrar por qué te vez tan diferente . ..” Al hablar por te-
léfono, puede abrir su conversacién con “Tu voz suena rara,
dtienes gripa?” Bajo el disfraz de una preocupacién amis-
tosa, estos comentarios tienen el propésito de lanzar su
atencion hacia usted mismo (y a alejarla de él). Pronto es-
tara usted justificindose o preocupandose: “¢Qué diablos
me pasa?” .

En un encuentro, el 1.1 casi siempre trata de hablar

primero para tomar el control de la conversacién. Si logra
meter primero sus propios dardos, hay menos posibilida-
des de que se le ataque. Una vez presenté a un 1.1 con
otro. Al hacerlo, me preguntaba quién ganarfa la lucha
inevitable por lanzar la primera palabra. Bueno, los dos
comenzaron a hablar al mismo tiempo y siguieron hablan-
do por lo menos durante un minuto sin escuchar ninguno
lo que el otro decia. Habia hecho un buen par.
. La persona en Hostilidad Encubierta llena su conver-
sacién con mordacidades veladas ligeramente en forma de
cumplidos (“Este pastel estd riquisimo: casi tan bueno
como el que venden en la pasteleria”). Fue un 1.1 el que
lanz6 el clasico comentario humillante: “jQué vestido tan
bonito! Mientras més veces te lo veo mas me gusta”.

Siente la necesidad nerviosa y continua de rechazar casi
cualquier observacién. Si usted trata de dar una opinién
sincera o de proponer una idea positiva, él la pondri en
duda: “Comprendo tu punto de vista, pero . . .” Con mucho
cuidado corregird su pronunciacién y las palabras que
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~ usted escoja (es un fanitico de la seméntica). Comenzar4 a
~ quitarle hilos sueltos del hombro o har4 una broma a cos-

tillas de usted (por lo general con juegos de palabras: le
encantan). Utiliza cualquier método concebible para cor-

- tar su comunicacién en tiras. Claro que (ja, ja) no quiso

hacer dafio: sélo estaba siendo amigable.

HONESTIDAD

Este tipo miente cuando no hay razén para mentir. Con-
funde los hechos, los altera o los oculta, mientras anuncia
ruidosamente su honestidad, su ética y su virtud. Puede
ser que dé su “palabra de honor” mientras esgrime su en-
gaiio automatico del cuchillo a la espalda.

Si pone en duda sus mentiras, probablemente le dir4 que
estaba siendo “ligero”.

EL ESPIA

La persona alta de tono podré jugar el papel de espia y
lo har4 bien (aunque no le gusten las evasivas). El 1.1 sin
embargo, es espia por naturaleza. Si quiere hacer usted que
este tipo cobre vida, propéngale una situacién invitadora
que requiera engafio, malicia, tortuosidades o perversién.
Dele una justificacién para husmear, fisgonear, curiosear
o hacer investigaciones secretas y estard al méximo de su

- lucidez.

Cuando hay un método directo para hacer algo, el 1.1
no lo usara: no se le ocurriria usarlo. Pensar4 en algin mé-
todo perverso para hacer lo mismo. Una vez trabajé en una
oficina en la que un gerente en 1.1 prohibié que se vaciaran
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los ceniceros en los cestos de basura. Supuse que esta regla
se debia a un deseo de moletar (0 a una conciencia sobre
la prevencién de incendios), hasta que me enteré de que
cada noche este tipo revisaba todos los cestos de basura
antes de que los vaciaran (incluso juntando pedazos de pa-
pel roto) para averiguar lo que “realmente ocurria” en la
oficina. Saboreaba el posible descubrimiento, por este me-
dio, de algitn secreto jugoso. Por supuesto, pronto se supo,
asi que el personal comenz6 a divertirse plantando todo
tipo de pedazos de “evidencias” descabellados y ficticios
junto con la basura. . _

Aunque el 1.1 oculta sus motivos y actividades persona-
les, siente una fuerte compulsién por revelar los secretos
ajenos. Este es el tono del traidor y del subversivo. Al no
tener respeto alguno por la privacia, saca provecho a la
oportunidad de exponer al escindalo a la gente (esto es
mas comun en el tono siguiente: No Compasién). El tipo
en Hostilidad Encubierta que tiene un romance “secreto”,
har4 todo lo pesible por asegurarse de que se deje eviden-
cia por ahi, para que la gente se entere, particularmente si
esto le crea problemas a su pareja.

Es un genio para sacarle informacién a otros. Hace varios
afios, trabajé para un compaififa en una investigacién se-
creta. Sélo tres personas conociamos la naturaleza del
secreto, y ninguno de nosotros era un parlanchin indiscre-
to. Por lo mismo, me sorprendi un dia que, al almorzar con
la operadora del conmutador telefénico, me dijo, como de
paso: “Pues segiin entiendo, ustedes descubrieron que...”
Estaba tan cerca de la verdad, que me resulté dificil creer
que sélo estaba haciéndose conjeturas. Negué tener algtin
conocimiento del asunto, asi que me dijo: “Oh, vamos, no
me engafie. Todo mundo sabe en qué estin trabajando”.
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Mis tarde me di cuenta de que debié haber oido parte de
su informacién en las conversaciones telefénicas; el resto
eran conjeturas.

Incluso las especulaciones del 1.1 se plantean como la
necia presuncién de que lo sabe todo; de esta manera in-
duce con frecuencia a su victima a que le diga més de la
cuenta.

LA TECNICA DEL MISTERIO

El 1.1 no sélo disfruta explorando misterios, le encanta
crearlos. Puede usar incluso una sonrisa cémplice y enig- -
mética como disfraz. Una vez vi a un 1.1 revisar un ma-
nuscrito preparado por un amigo mio, mientras mi amigo
esperaba ansioso sus comentarios. Cuando termind, el 1.1
se concreté a sonreir maliciosamente y dijo: “Me reservo mi
opini6n al respecto. Voy a pensarlo con calma”.

Esto fue un golpe solapado al orgullo del autor, pero
éste se recuperé cuando le indiqué el nivel de tono de su
critico. Esta es una forma astuta y vil de atrapar a una
persona creativa: fijar su atencién en un misterio.

Un instrumento comin para el chisme es el implicar un
conocimiento oculto. Una persona més alta de tono bien
puede pasar noticias sobre amigos comunes, pero trata de
apegarse a los hechos. El 1.1, sin embargo, embellece los
hechos con aditivos que suenan auténticos. “¢Sabfas que
Pepe y Felisa se separan?” Puede ser un hecho. Pero Ma-
ribel (la 1.1) agregara: “Aqui entre nosotros, no me sor-
prenderia saber que ella andaba viendo a Memo a escon-
didas”. Su forma suspicaz de decirlo, sugiere que est4
segura de més hechos de los que dice.
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EL CHISMOSO

El chismoso crénico que ggza con hacer pedazos una
reputacion con verdades a medias, suposiciones y especu-
laciones es 1.1. Puede ser que lo encuentre usted con los
brazos sobre la barda del jardin o apoyado sobre el en-
friador de agua en la oficina. Este es, en la mayoria de los
casos, el tono del reportero, del entrevistador y del maes-
tro de ceremonias; de aquél que usa su encanto para ganar-
se la confianza del entrevistado antes de hacerlo pedazos.

Se necesita una fuerte disciplina para resistir las técnicas
maliciosas de interrogacién del 1.1.

Hace muchos afios, me cambié a un departamento y le
compré los muebles al ocupante anterior. Poco después,
la vecina del segundo _piso llegé de visita: “Veo que le
compré los muebles . . .” dijo.

Asenti y cambié de tema. Unos minutos después, llevéd
la conversacién de nuevo hacia los muebles: “Entiendo que
pedian mil quinientos délares por los muebles . . .”

El comentario quedé suspendido en el aire como pre-
gunta, creando la oportunidad perfecta para que yo lo
corrigiera o lo confirmara. Como ya he conocido antes a
este tipo de gente, decidi ganarle a ella en 1.1, asf que sen-
cillamente murmuré: “¢De veras?” y cambié de tema.

NEGOCIOS

El 1.1 pondré en peligro cualquier negocio. Astutamen-
te infectar4 toda una oficina, poniendo a unos en contra de
otros y a todos en contra de la compaiifa. Es tan encubier-
to que es casi invisible el que él es la fuente de las malas
noticias y de la frustraeién general en el ambiente.
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Aunque puede ejecutar un trabajo y generalmente se las
arregla para que parezca que esta trabajando duro, es con
frecuencia sélo un alarde. Incapaz de tolerar el ser efecto
de alguien, se evade en forma encubierta. Pidale que haga
un trabajo y le dira: “Claro, con gusto te lo hago”, pero
nunca lo hace. Fingir4 aceptar érdenes, pero no tendré la
més minima intencién de cumplirlas.

RESPONSABILIDAD

El individuo en Hostilidad Encubierta no es responsa-
ble, pero fingira serlo. Una vez asisti a una boda, moderna
y encantadora, en la costa Oeste en la cual no habia aco-
modadores. Una 1.1, familiar del novio, se encargé de pa-
rarse a la entrada para decir a los invitados que entraban:
“Ya que evidentemente no vamos a tener acomodadores,
me imagino que usted va a tener que buscar su propio
asiento”.

Hablando con un énfasis agrio, parecia estar asumiendo
responsabilidad, pero su intento era destructivo. Era claro
que queria asegurarse de que los invitados se dieran cuenta
de que la boda “no se habia planeado debidamente”. Si
una persona alta de tono notara confusién entre los invi-
tados (y no creo que esto haya sido el caso en esa ocasién)
dirfa: “Tome asiento en donde guste”, sin implicaciones
malignas.

EGO

El 1.1 estd tan preocupado por impresionar a la gente
que su necesidad de reconocimiento lo pone todo el tiem-




” COMO ESCOGER A SU GENTE

po en el escenario. Es un actor que, sin descansar nunca,
estudia constantemente a su ptiblico para ver si todos est4n
impresionados. Es dificil que in 1.1 sea ptblico durante
mucho tiempo.

En el salén de clase, con frecuencia ser4 la primera per-
sona que plantear4 una pregunta al terminar la conferencia
(v, si lo dejan, la interrumpird); “Profesor, ¢no cree us-
ted...P” No le interesa la respuesta; s6lo quiere manifestar
su lucidez. La pregunta se plantea por el efecto que
causar.

Muchos 1.1 estin tan ansiosos de atencién que son in-
munes a la turbacién. Conocf una vez a uno que se vestia
con la ropa mis extravagante pesible. Andaba por todos
lados vestido como un mal “viaje psicodélico”, y se jactaba
con frecuencia: “Todo mundo noté mi presencia”. Esta
misma persona se daba gusto en cada oportunidad en que
podia hacer observaciones disefiadas para horrorizar a
todos los presentes.

Incidentalmente, hay otros 1.1 que se visten y hablan de
la manera més conservadora.

Cuando é] mismo no puede quedar bajo los reflectores,
se adhiere a gente créativa y con éxito, y trabaja incesan-
temente para derribarla a tonos més bajos. En los espec-
taculos encontramos 1.1 apifionados por todas partes. Con
frecuencia, sera el critico que no actia y que busca un
control oculto sobre cierta 4rea de la estética, para poder
decirle al talentoso cosas perversamente destructivas “por
su propio bien”,

Cuando no logra estar cerca de los ganadores, presume
de todas maneras que lo est4. Conoce a las grandes estre-
llas de cine, el Presidente le pide consejos. Finge tener
romances con las mujeres m4s hermosas.
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PERSISTENCIA

Con frecuencia, el 1.1 llega a alcanzar, a fuerza de frau-
des, las posiciones més altas en los negocios, la politica, los
clubes o los grupos sociales, debido a su fuerte compulsién
por hacer papeles estelares. Sin embargo, como siempre
busca cortar camino y tiene poca persistencia, rara vez es
un experto en alguna materia. En lugar de serlo, aprende
s6lo lo suficiente para alcanzar con engafios un punto de
influencia. Quiere el aplauso sin aprender a bailar jams.

Es un aficionado que se interesa (superficialmente) en la
misica y luego la deja. Estudia pintura un mes y luego
pierde el interés. Demasiado vol4til para concentrarse en
un tema el tiempo necesario para volverse un experto, pre-
fiere hacer un estudio superficial, después del cual usar
el engafio y la sutileza para hacerse pasar por experto.

EL DELINCUENTE

Todos los delincuentes se encuentran por debajo del 2.0
en la escala (mientras siguen siendo criminales). y una
buena cantidad de ellos son 1.1. La persona en Hostilidad
Encubierta, aunque no esté rompiendo activamente la ley,
no es ética ni honesta.

Tiene una tendencia hacia las acciones suicidas, pero
busca activamente la muerte de todo su ambiente (“Me
imagino que voy a sucumbir, pero quiz4 te lleve conmigo”).
Tenemos aqui el asesinato mediante la destruccién lenta
de los individuos y de la cultura; cada accién nociva en-
mascarada engafiosamente con elaborados razonamientos.
Aqui tenemos a la gente que promueve (y disfruta) més
de la pornografia. Aqui est4 el rufi4n sedoso que convence



94 ) COMO ESCOGER A SU GENTE

a la jovencita para que se convierta en prostituta. Aqui est4
también, el traficante astuto que convence a los adoles-
centes de que deben “llegarls” y de que las drogas son
inofensivas de todos modos.

TRANSMISION DE LA COMUNICACION

Prefiere transmitir sélo la comunicacién més maliciosa.
Las buenas noticias las olvida pronto o las suprime delibe-
radamente. Si envia usted un aviso a un cliente sobre una
venta especial, y hay un 1.1 recibiendo el correo, éste se
asegurard de que el aviso nunca le llegue a tiempo al com-
prador. La gente en Hostilidad Encubierta con frecuencia
se hace de una posicién en la que pueda controlar la en-
trada de comunicacién. Esto no sélo satisface sus instintos
de curiosidad, sino que les permite un control oculto.

Una mafiana observé a una 1.1 manejar un pequefio es-
tablecimiento comercial para el propietario ausente. Era
un dia de actividad, con una entrada constante de clientes,
pedidos y solicitudes. Un trabajador iracundo llamé; un
operador no se habia presentado a trabajar y no se le podia
localizar. Unos cuantos minutos después llamé el duerio.
“iDios miol”, report6 nuestra encantadora chica, saborean-
dolo: “las cosas aquf son un verdadero lio . ..”

Cubrié con lujo de detalles la llamada “problematica”,
olvidindose completamente de mencionar todas las buenas
noticias y el negocio normal.

SENTIDO DEL HUMOR

Este individuo no goza de un verdadero sentido del
humor. En este tono encontramos casi siempre la risa com-
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pulsiva que brota burbujeante cuando no hay absolutamen-
te nada divertido. Puede ser que estemos discutiendo el
clima o los resultados del futbol: el 1.1 reir4 para si o sol-
tard risitas sin sentido. Se reir4 ante un chiste, quiz4 mas
que todos los demés, pero en realidad no le parecer4 gra-
cioso. Nada se lo parece.

He conocido muchos 1.1 que no son burlones, pero no
he conocido a ningin burlén que no sea 1.1. Se deleitan
en hacer preparaciones elaboradas y secretas para enga-
fiar, turbar, poner en evidencia, empequefiecer o humillar
a su victima. Todo como diversién, por supuesto.

El gerente de una compaiifa local de seguros, me platic6
de una ocasién, a principios de su carrera, cuando lo cam-
biaron a una- oficina en otro Estado. Parecia que en esa
area especifica, alguna conviccién étnica hacia que la gente
huyera de las polizas de seguros de vida, aunque feliz-
mente compraba anualidades. Sin saber esto, nuestro hom-
bre se pasé dos frustrantes semanas tratando de vender
seguros de vida, pero fracas6 rotundamente. Perplejo y de-
primido, describi6 sus experiencias a sus compaifieros de
oficina. Finalmente, le revelaron el secreto para vender en
esa ciudad. El dejarlo perder un poco era parte de la “ini-
ciacién” para un elemento nuevo. Aunque mi amigo no
disfruté mucho de la broma, los muchachos en 1.1 de la
oficina la consideraron divertida.

El 1.1 finge sorpresa si usted no se rie de sus perversas
travesuras. Si usted se molesta, é] esperara que le perdone
sus pecadillos.

SEXO

Podria escribirse todo un libro sobre las caracteristicas
sexuales de los 1.1 (y mucha gente lo ha hecho). Algunos
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de ellos son estrictos al grado del puritanismo, y sermo-
nean a gritos sobre la moralidad. Pero también en este tono
es donde encontramos con wayor frecuencia la promis-
cuidad, la perversién, el sadismo y todas las précticas
desviadas. Por extrafio que parezca, el 1.1 no disfruta
realmente del acto sexual en sf, sino siente un ansia tur-
bulenta al respecto. Ser4 éste el partidario m4s fuerte del
“amor libre”. ‘

Una persona excesivamente promiscua est4 casi siempre
en L1. Su falta de persistencia se manifiesta en su incapa-
cidad para disfrutar de una relacién duradera y sensata con
un individuo. Constantemente busca el placer sexual me-
diante lo nuevo y lo diferente.

Este tipo de personas son peligrosas para la sociedad,
porque su comportamiento desquiciado es contagioso. El
amor libre y la promiscuidad son sefiales de peligro a las
que debe ponerse atencién si es que una raza habré de
prosperar. Estas actividades indican una inversién solapa-
da de la santidad del amor y del matrimonio. Existen ahora
tantas publicaciones nuevas dedicadas exclusivamente a
apoyar, a alentar y a volver encantadora la promiscuidad,
que la persona alta de tono puede sentirse superada en
ntimero. Comienza a poner en duda su instinto natural por
la-fidelidad y la constancia, y se pregunta si es anticuado.

La franca confrontacién que existe hoy sobre los proble-
mas relacionados con el aborto, el control de Ja natalidad
y el claro ajuste sexual es mucho m4s saludable que la
pedanteria Victoriana que nublé estos asuntos durante mu-
chos afios.

Sin embargo, los precursores de la’ “Era de la Libera-
cién” (generalmente los 1.1 de la prensa y de los periédi-
cos) quieren hacernos creer que ésto quiere decir que todo
es valido. Con irresponsabilidad, reportan las actividades
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més degradadas del Hombre e ignoran la posibilidad de
que su propia seleccién de “noticias” sea una influencia
corrosiva.

El 1.1 puede ser el amante de mas dulce hablar de la
escala tonal, pero como compaiiero duradero, es el mas
peligroso. Muy probablemente engafiar a su cényuge y/o
minarad su confianza con todo tipo de subterfugios. No
quedara satisfecho hasta que su pareja quede reducida a
la Apatia y todos sus suefios desaparezcan.

LOS HOMOSEXUALES

Hace poco, un amigo me escribié refiriéndose a un grupo
de homosexuales que vivia cerca de él: “Creo que los
llaman Tocas’ con razén: Nunca he oido tantas risas como
ahora que vivo cerca de estos tipos. Hay un nivel casi cons-
tante de locura y de felicidad superficial”.

Esta es la “felicidad” forzada del 1.1.

Los homosexuales pueden ser miedosos, compasivos,
propiciadores afligidos o apaticos. De vez en cuando se las
arreglan para hacer un berrinche ineficaz. Pero su base,
su hogar, esen 1.1. :

Los homosexuales no practican el amor: en 1.1 no es po-
sible hacerlo. Sus relaciones consisten en: 1) encuentros
breves, sucios e impersonales o bien 2) “arreglos” mas du-
raderos caracterizados por pleitos teatrales, discordias,
celos y frecuentemente infidelidad. Dificilmente podria ser
de otra manera, ya que este tono est4 formado de sospechas
y de odio, produciendo una tierna dulzura entremezclada
con disgustos triviales. Su amor, tarde o temprano, se con-
vierte en profundo desprecio.
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PADRES

Aunque el 1.1 detesta a los,nifios, algunas veces puede
hacer convincentemente el papel de padre. Hay siem-
pre, sin embargo, la inclinacién sutil a dafar, no importa
cudn benignamente la enmascare. Vemos poca preocupa-
ciénpor el futuro del hijo. Vemos acciones familiares des-
cuidadas (como el adulterio) que tienden a desintegrar a
la familia y a destruir la seguridad de la cual depende el
futuro del nifio.

Algunas veces, el 1.1 cuida bien a un nifio en el plano
fisico, pero es culpable de un descuido emdcional y moral.
Este tono trata siempre de evitar que el nifio se enoje,
suprimiéndolo asi por debajo de 1.5 en la escala. Le preo-
cupan excesivamente la apariencia y los modales del nifio:
su aspecto externo. A final de cuentas, trata de empujar
a su hijo a una obediencia ap4tica. En el mejor de los casos,
el padre en Hostilidad Encubierta engendra un hijo en
Hostilidad Encubierta.

Dado que no es muy popular odiar a los nifios, el 1.1
puede ocultar su crueldad detrss de bromas traviesas. Mo-
lestar, criticar4 y atormentar4 sutilmente al nifio hasta ha-
cerlo llorar. Una vez, una vendedora llegé a mi casa y dijo
jugando, a mi hijo més chico: “Te voy a llevar a mi casa con-
migo.” El la vio como si estuviera loca de remate, y se fue
a jugar. Ella me cont6 que antes, ese mismo dia, le habfa
dicho a una nifiita que se iba a llevar a su casa a su her-
manito. La nifiita se solt6 a llorar. Es clasico que el 1.1,
después de producir un efecto totalmente alarmante en un
nifio, tratara ahora de usar Ja misma técnica en el mio. Bajo
el disfraz de una cordialidad graciosa, trataba de herir a
los pequefios.
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.5 RESUMEN

En un medio ambiente seguroy de tono alto, el 1.1 puede

3 subir hasta L5, pero en términos generales es incapaz de

experimentar el enojo. Alguna vez, en el pasado, fue tan
peligroso perder los estribos que ahora tiene miedo de ha-
cerlo. El rencor, sin embargo, sigue ahi, saliendo a flor
bajo la apariencia de una buena camaraderia. Si pudiera

! - montar en célera y sacar ese rencor de su organismo, podria

subir por la escala y volverse un buen tipo. Pero mientras
sea incapaz de expresarse en confrontacién directa, actua-
ra en secreto para dafiar y destruir.

Si tiene dudas en cuanto a que una persona sea 1.1 o
no, observe cémo se siente usted con ella. ¢Se siente inse-
guro de usted mismo? ¢Se siente timido? ¢Le preocupa si
es usted suficientemente inteligente, suficientemente sere-
no, suficientemente sofisticado?

Este es un tono social comtin. La gente de niveles mas
altos o mas bajos adoptar4 una cortesia un tanto falsa en
sus contactos superficiales. Estas “muestras de buena edu-
cacién”, sin embargo, no llevan consigo la intencién des-
tructiva del 1.1 crénico.

Los tonos inferiores a éste son més destructivos (espe-
cialmente para los que est4n en ellos), pero son débiles. A
menos que su relacién con usted sea muy personal, muy
poco podran influirlo. Sin embargo, el 1.1 rara vez pasa
desapercibido. Es alguien que impacta. Hace que se sien-
ta su presencia. Cuanto més hébil sea usted, tanto més

- probable ser4 que él se aparezca en su espacio, en su tiem-

po y en su vida, tan jovial como el mortal virus que invade
la sangre y nos tira en cama seis semanas.

En otros capitulos se discutirdn varias formas de manejar
el 1.1, pero quiz4 el mejor consejo sea éste: sdquelo de su




100 COMO ESCOGER A SU GENTE

ambiente. No se preocupe por ser sutil al respecto: él es
insensible a las insinuaciones, incapaz de turbarse. Regre-
sard una y otra vez con la pessistencia de una mosca en un
pegajoso dia de verano, a menos que usted le diga clara-
mente (varias veces quiz4) que no quiere su compaiifa. Una
vez_que haga ésto, él, naturalmente, hablari de usted a
sus espaldas pero no se engafie: ha estado hablando a sus
espaldas todo el tiempo de todos modos.

Recuerde que bajo ese destello de hada late un corazén
de granito sélido.

Capitulo 10
NO COMPASION (1.2)

“No sé, Paco; ¢con cudl de todas crees que deba ca-
sarme?”

Sorprendido por la confianza inesperada de su compaiie-
ro de trabajo, mi amigo, un tanto conservador le pregunté:
“Bueno, ¢de cuél estds enamorado?”

“¢Quién diablos est4 hablando de amor? Lo que e preo-
cupa es cual de ellas me conviene mas”,

Miés tarde, este joven alpinista social se casé con una her-
mosa chica de una familia acomodada y prominente, y se
las arregld para subir hasta la cima en el negocio de los
especticulos, pisoteando sin piedad a sus confiados
benefactores. _

Aqui tenemos a No Compasién. Es frio, grosero, descui-
dado, insensible. No va a caerle muy bien. Es un hombre
sin conciencia que parece carecer totalmente de emociones.
Es la persona para quien acufiamos nuestras maldiciones
mas explicitas. .

En este nivel encontramos una mezcla intrigante de las
caracteristicas del 1.5 y del 1.1 mostrando més rencor que
el 1.1, pero sin explotar en ira, habita una angosta banda
que se identifica por su frio control.

“No me vengas con tus problemas”. Corre una cortina ne-
gra frente a si para evitarse experimentar compasion ante
aquellos que dafia (y va a estar dafiando a alguien).

Cuando la gente se molesta por sus acciones (y asf pasa,
en muchos casos ), el 1.2 verdaderamente se sorprende. Para
él, este tipo de emociones no son reales. Su aislada rigidez
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es el resultado de contener una violenta carga de enojo. Esta
usando tanto esfuerzo para suprimir ese Enojo que “apaga”
todas las emociones altas y bajas. Esto crea una paradoja:
una persona que parece no sentir emocién alguna porque
de hecho, sus emociones son demasiado fuertes. Suprime
todo remordimiento por sus acciones pasadas. No se atreve
a ceder, porque para ¢l “Emocién” significa Enojo violento
y sin control.

En una fiesta, cada invitado estaba describiéndose a si
mismo en pocas palabras. Un hombre indicé su tono con
esta observacién: “La mayoria de la gente piensa que soy
un snob. Lo que pasa es que no naci con el don de ser ami-
gable”. '

Mas tarde, el mismo hombre me dijo: “Por lo general soy
sensato y no soy emocional, aunque algunas veces si pierdo
los estribos y padezco las éonsecuencias. Es feisimo”.

EL JUEGO DEL. AMOR

Algunos 1.2 se quedan totalmente frios ante todo lo ro-
mantico. Otros son compulsivamente promiscuos. Si No
" Compasién decide jugar al amante, por lo general sera
un rompe corazones, porque puede utilizar suficiente del
encanto 1.1 para cautivar a sus victimas; pero su indiferen-
cia posterior las hace desgraciadas y las confunde.

Si est4 teniendo relaciones con méis de una chica a la vez,
puede hablarle a cada una de la otra con la mayor indife-
rencia. Sus celos le harin sentir un gozo perverso.

Algunas mujeres 1.2 (no todas) son burdamente mascu-
linas en su comportamiento. Cuando, sin embargo, encon-
tramos la indiferencia del 1.2 acompaiiada por feminidad y
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belleza, la combinacién resultante es catastréfica para los
hombres.

Un joven estaba jugando con éxito el juego de “4malas y
déjalas” del 1.1 hasta que se tropez6 con una muchacha en
No Compasién. Su fria belleza y su actitud de indiferencia
le parecieron un reto seductor para su talento. “De seguro”,
se decfa para si, “debajo de esa superficie glacial hay un
corazén ardiente”. Se sentia confiado de triunfar al final.
Pero se habia encontrado la horma de su zapato: un jugador
de mejores juegos. Ella acept6 sus atenciones durante algin
tiempo (en un alejarse y acercarse constante) antes de
abandonarlo tranquilamente. Sorprendido y abatido, él
cay6 en la escala. Se recuperd lo suficiente para tener éxito
en su campo, pero conservb una bella melancolia sobre la
pérdida de su tnico “verdadero amor” hasta algunos afios
después, en que conocié la escala tonal.

“SOY IMPORTANTE”
Este tipo expone abruptamente sus puntos de vista. Si us-

ted no est4 de acuerdo, qué l4stima. Lo mis probable es que
él lo ignore. Parece ser fuerte. Si es ambicioso casi siempre

_tendra éxito (segun algunos estindares, por lo menos) por-

que pasara sin piedad por encima de quien sea para obtener
lo que quiere.

Su excesiva seguridad atrae generalmente a gente de tono
mas bajo a su alrededor. Piensan “He aqui un hombre que
realmente sabe lo que est4 haciendo”, pero después de po-
co tiempo se encuentran confusos y molestos por su acti-
tud y se preguntan: “¢Cémo puede tener tan poco cora-
z6n?” El, sin embargo, mantiene su actitud helada y agria
hacia los menos afortunados. Es una mezcla del brusco “soy
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demasiado bueno para ellos” del 1.5 y el ego auto-cons-
ciente del 1.1. .

En algunos casos, se tratatd de un exhibicionista que
incomodara a todos los que le rodean, pero poco le preo-
cupa. Su propia insensibilidad hace que le sea casi im
sible_sentirse apenado o comprender que los demas se

incomodan.

“ES MIO”

Puede ser que tenga pocas o muchas posesiones, pero
siempre tendrd la actitud del 1.5 de “Es mio” sobre las
pertenencias de quien sea. Asi que puede ser muy injusto
en cuanto a aduenarse de las propiedades, del tiempo o
del dinero de los demés.

COMUNICACION

Aunque este tono es mas alto que el de Compasion ( tie-
ne mas vitalidad y es més capaz), la persona que se queda
en 1.2 es aberrada en extremo. En lugar de tener que ser
compasiva, no puede serlo. Inmune hasta el encallecimien-
to, ante las suplicas de piedad o comprensnén, vive en su
mundo cerrado con llave, entre la “amabilidad” forzada y
el odio mas extraordinario. Si le platica de alguna dificul-
tad dird: “Bueno, pues te metiste en eso porque quisiste”.
Se niega a ayudar: “Te metiste en camisa de once varas;
ahora aguéntate”.

Por lo general ignora las comunicaciones de los demas,
excepto aquellas que se acercan a su propio tono. Si usted
estd platicindole algo, él podra dar golpecitos impacien-

e TSR L i
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" . tes con el pie o apresurarlo de alguna otra forma, a menos

que el asunto en cuestion sea lo suficientemente escanda-
loso o turbulento (ya que a él le fascinan las historias de
violencia ).

ENOJO DESVIADO

Con frecuencia vemos que esta persona actia de mane-
ra ruda o enojada hacia un blanco equivocado. Al no poder
lanzar su Enojo directamente contra alguien, lo expresa
indirectamente. Dice: “Pueden irse a volar”, pero se lo dice
a quien no corresponde. He visto incluso al individuo en
No Compasién hablando despectivamente sobre alguien
con otra persona, estando presente el afectado.

Una vez vi a un 1.2 haciendo cola en un banco. Molesto
por la espera, comenzé a hacer observaciones en voz alta
dirigidas a las paredes: “|Vaya, aqui tienen trabajando a
un montén de idiotas! jPor qué tanto retraso? ¢Se espera-
ron hasta que se llenara el local para irse a tomar un ca-
fecito?”

Este Enojo indirecto es una caracteristica peculiar del
No Compasion.

Un 1.5 en un arranque clasico haria pedazos al cajero
directamente. Un 1.1 haria comentarios criticos al salir
del banco. No Compasién, atrapado entre la bravura y la
cobardia, hace observaciones negativas, pero sin confrontar
directamente.

COMO AMIGO

Con un 1.2 nunca llegara usted a una comprension mutua
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e intima. No puede compartir la dicha de usted ni confor-
tarlo en sus lloriqueos. Pyede ser que olvide llamarlo si
falta a una cita con usted; puede irse a Hong Kong sin decir
adiés. No le preocupan las delicadezas. Excesivamente des-
considerado, funciona como un caballo con viseras que sélo
ve el camino que se extiende frente a él, sin darse cuenta de
los trastornos y las desdichas que crea.

Si se molesta en cultivar la amistad con usted, lo més pro-
bable es que sea con el fin de utilizarlo.

“SOLO QUIERO SABER LO SUFICIENTE
PARA DESTRUIR” .

Cada tono tiene un punto en el que cobra vida, alguna
actividad aceptable que le permite a la persona drama-
tizar totalmente las caracteristicas de su tono. Cuando un
individuo encuentra una profesién compatible que le per-
mita poner totalmente en juego su tono emocional (con el
permiso piblico), por lo general opera efectiva y laborio-
samente.

Siun 1.2 se las arregla para entrar en el periodismo, pue-
de convertirse en un excelente escritor de reportajes es-
candalosos. Este tipo de trabajo requiere las artimafias del
Lly el odio imparcial del 1.5. La actitud determinante es:
Sélo quiero saber lo suficiente para destruir”. El escritor
de escandalos, operando con una amistosidad desarmante
para ganarse la confianza de sus victimas, se enorgullece
de su habilidad para indagar “toda la verdad”. Usando el
talento de espia del 1.1, puede partir de una pista sobre un
relato y reunir cuidadosamente hechos al azar, rumores y
reportes extraidos de sus informantes. |

Insiste al volumen méximo en la ética y la moral de otros,
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aunque disculpa sus propias acciones destructivas con fra-
ses como éstas: “El publico tiene derecho de conocer la
verdad”.

Un escritor de éstos se hace pasar por quien sea de la
manera més flagrante para obtener informacién o docu-
mentos. Considera que el fin justifica siempre los medios,
porque “La democracia da a la gente el derecho de saber;
es para el beneficio publico”,

Renunciando a cualquier responsabilidad sobre algtn re-
sultado daiiino, asegura que el buen periodista jaméas debe
tener la mas minima preocupacién sobre las consecuencias
de las noticias que reporta: “Usa todas las artimaiias que
puedas; sé tan cinico como tengas que serlo, pero consigue
los hechos. Luego, buenos o malos repértalos al piblico sin
que te preocupen las consecuencias. Debiemos satisfacer
el derecho del piblico a saber. El obrar de otra forma sig-
nificar4 la destruccién del periodismo libre”.

Su tendencioso punto de vista estd tan cerca de la ver-
dad que mucha gente inteligente lo cree y lo acepta. De-
bemos saber, no obstante, que la gente baja de tono reporta
selectivamente s6lo las “noticias” de bajo tono, las activi-
dades sérdidas y sensacionales de una pequefia minoria. De
hecho, no ven las actividades altas de tono y de alta
supervivencia.

Cualquier tarde, podria usted hacer una encuesta en una
zona residencial de clase media, y dificilmente encontraria a
alguien que estuviera asesinando, violando, robando o cau-
sando un escandalo. En lugar de eso, probablemente encon-
traria a Mama en la junta de Padres de Familia, enfrascada
en una acalorada discusién sobre las tortas calientes; a Papa
quedéndose dormido sobre el periédico, y al Benjamin co-
miéndose un kilo de galletas, viendo la televisién, escuchan-
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do un estéreo a todo volumen y haciendo garabatos en los
mérgenes de su libro de Historia.

“Pero nada de esto es notidia”, nos dice el periodista. Es
interesante notar sobre el tono de toda nuestra sociedad,
que la palabra “noticia” ha llegado a significar, principal-
mente, sensacionalismo en lo mas bajo de la escala.

VIVIENDO MECANICAMENTE

Siempre tuve la impresion de que Bella estudiaba a los
demds para saber cémo debia reaccionar ella misma. Era
como un adolescente en su primc:ra cena formal, observando
a todos los demas para ver qué tenedor usar.

En el dia de su boda, me pregunté: “Nunca he podido
entender esto de las bodas. jDeben ser tristes como una
misa, alegres como una fiesta o qué?P”

“Me imagino que depende de lo que tt misma sientas”,
dije.

“Pero no siento nada. No sé cémo reaccionar”.

Conforme maduraba, fue adquiriendo gradualmente los
gestos sociales aceptados, pero no habia jamas una origina-
lidad o una amabilidad esponténeas. Una vez me dijo: “Mi
marido dice que no soy lo suficientemente sensible. Le pa-
rece que nunca me doy cuenta si la gente estd molesta o
enojada por algo. Me imagino que tiene razén, pero jcémo
voy a darme cuenta de lo que est4 pasando en la mente de
otra persona?”

Nunca pude comprender su extrafio desapego con la vida
hasta que me familiaricé con la Escala Tonal. Bella estaba
encajonada tan profundamente en 1.2 que no experimenta-
ba reacciones naturales. Tenfa que adquirirlas, mecénica-
mente, de los demas.
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EL CRIMINAL .

El joven de agradable apariencia estaba sentado, mudo
y sin expresion. Durante todo el largo juicio no mostré emo-
cién alguna, ninguna preocupacién, nada de l4grimas.
Cuando el jurado lo encontré culpable (ante evidencias cla-
ras y explicitas) del brutal ataque sexual a una joven, con-
tinuaba sin mostrar reaccién alguna. Mucha gente se pre-
gunté si realmente era culpable. Sus antiguos vecinos
dijeron: “No puedo imaginérmelo haciendo algo tan viglen-
to. Siempre pareci6 un muchacho de lo mas tranquilo”.

Tampoco yo sabia que era culpable; pero por su tono
supe que si era capaz de cometer un crimen como ese.

No todos los 1.2 son asesinos sexuales (podra encontrarse
aqui también a la viuda respetable y 4spera que no cree
siquiera en el sexo ), pero los asesinos de este tipo estan ge-
neralmente en este tono.

Es el sadico, el hombre que mutila y hiere por diversién.
El nifio que les arranca las alas a las moscas. Disfruta al las-
timar a alguien que no puede defenderse. Incapaz de la
agresividad brutal del 1.5, opera tras bambalinas. (Los cri-
menes de guerra de los Nazis y su cruel tratamiento de los
prisioneros, son ejemplos de 1.2). Su equilibrio de secreto
y brutalidad puede verse en los crimenes clandestinos en
que hay pocas posibilidades de hacer pagar al culpable.

RESUMEN

Si trata usted de llamar la atencién a un 1.2 por sus actos
de crueldad, éste se queda de lo mas tranquilo: “Hago lo
que hago. Si eso te molesta, es problema tuyo”. Tiene miedo
de saber lo que sienten los deméas porque tiene que evadir
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la responsabilidad por los efectos que crea en ellos. Sus ac-
ciones impredecibles pueden trastornar a otros, pero, por
supuesto, “Es una lastima”, * :

El 1.1 simula frecuentemente compasién, comprensién o
incluso afliccién (para lograr algtn fin encubierto), pero el
1.2 rara vez se toma la molestia de simular. Indiferente, le
da la espalda a las debilidades o a los problemas de los de-
m4s. Paraddjicamente, sin embargo, espera que sus actos
daiiinos se comprendan, se pasen por alto o se perdonen.

En este nivel encontramos con frecuencia una terca re-
sistencia a hablar. E] 1.2 se pone de mal humor en silencio,
negindose a escuchar a los demas, a menos que los demas
estén alentando su propia actityd.

Para No Compasién sélo hay un punto de vista: el suyo
propio. .

Vamos a salir ahora hacia el campo abierto.

Capitulo 11

ENOJO (1.5)
Enojo: sensacion de disgusto extremo, hostilidad, in-
dignacion o exasperacion hacia alguien o algo; rabia,
colera; ira.

—Diccionario American Heritage

Encolerizado, en un estado de mal humor permanente,

} vocifera, brama, hierve, se enoja, culpa y se queja.

Es el chiflado del barrio que saca a patadas del lote bal-

' dio a los nifios a mitad del juego. Es el conductor impacien-
| te que comienza a tocar el claxon una milésima de segundo
i después de que cambié el seméforo y grita obscenidades
- por la ventanilla del carro. Es el padre tirdnico que insulta
'}y empequefiece a su hijo. Es el jefe que mantiene en terror

a todo el personal de la oficina. Es el golpeador de mujeres;

3. el violador.

Su juego es parar las cosas. Ciando no est4 hirviendo,

| estd a punto de hacerlo. El tono 1.5 cubre un 4rea que va
- delresentimiento en ebullicién en la parte inferior hasta una

ira explosiva en la superior, pasando por un mal humor ma-
nifiesto.

“TENGO LA RAZON AUNQUE ESTE EQUIVOCADO”

Este tipo siempre le dice lo que anda mal con las cosas:
eso es todo lo que le dice. Usted est4 equivocado; ellos estén
equivocados; eso est4 mal. Lo tinico que nunca dice es “Es-

m
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toy equivocado”. Siempre tiene la razén (incluso cuando
esti equivocado). No trate de confundirlo presentandole
hechos.

No es el dnico tono que trata que los demas estén equi-
vocados (todos los tonos abajo de 2.0 lo hacen, de una u
otra manera), pero el 1.5 lo hace directamente. Usted sabe
siempre la posicién que tiene frente a él: Usted, por supues-
to, est4 equivocado por el simple hecho de estar ahi.

TODA REALIDAD SE DISTORSIONA

¢Ha escuchado a un hombre enojado decir la verdad al-
guna vez? En alguna ocasién traté de imaginar cémo po-
drian pelear un hombre y su mujer si sélo dijeran la verdad,
sin generalidades ni exageraciones. La discusién ‘comin
seria algo asi:
EL: “¢Cuando diablos vas a aprender a coci-
nar? {Este guisado est4 asqueroso!”

ELLA: “Siempre criticas lo que te hago de comer.
Nunca aprecias todo el trabajo que hago
por ti”.

EL: “¢Cémo que no? Siempre te estoy diciendo
que eres una excelente esposa”.

ELLA: “|No es cierto! |Ni siquiera me quieres!”

i (Sale, cerrando de golpe la puerta).
FL: “jLas mujeres! {Imposible comprenderlas!”
Si se eliminan todas las generalidades de esta discusién,
y se sustituyeran por hechos concretos, sonaria mis o
menos asi:
EL: “La salsa estd un poquito aguada hoy”.
ELLA: “Esta es la cincuentava vez que criticas mi
comida. De hecho, en ciento setenta y ocho

ocasiones durante nuestro matrimonio has
mostrado una falta de aprecio por mis es-
fuerzos”.

EL: “Cierto. No obstante te he halagado en
trescientas setenta y ocho ocasiones”.
“Segtn mis calculos al respecto, sélo tres-
cientas catorce de ellas fueron halagos ge-
nuinos y cincuenta y siete fueron sélo apro-
baciones implicitas. Los siete halagos
adicionales que sostienes haberme dicho,
no me parecieron halagos, como puede ver-
se. Esta falta de equilibrio en nuestros
acuerdos me conduce a creer que no me
amas . (Sale).

EL: “iQué mujer! Cuarenta y tres mil doscien-
tas ochenta y siete ocasiones he tratado,
sin éxito, de comprenderla y de conversar
con ella inteligentemente”.

Una pelea que no tenga un poquito de inexactitudes no es
una pelea. Ningin productor compraria ese argumento.

ELLA:

“SOY ALGUIEN”

Su ego superdesarrollado y su agresividad, con frecuen-
cia, le permiten alcanzar una posicién de jefe. Este tipo pa-
rece ser un hombre de accién aunque, por lo general, provo-
ca s6lo una conmocién que no es mas que ruido. Cuando se
aplaca el polvo, podemos ver que lo que se logré realmente
fue muy poco.

Con frecuencia crea emergencias, ya que su enojo bravu-
cén florece mejor en ese clima.
Sabe la manera exacta de manejar a la gente: “Mandalas
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a volar”; “Que les corten la cabeza”; “Tienes que ser duro
para triunfar en este mundg’.

“/OBEDECE!”

-

La persona enojada est4 obsesionada por la obediencia.

Una vez trabajé en una compaiifa cuyo duefio era un 1.5.
Se trataba de un tipo fanatico de la limpieza y el orden, asi
que cuando esperabamos su visita, las fuerzas vivas de la
oficina corrian por todas partes sacandole brillo al lugar.

En una de sus visitas, el jefe supremo desfil por los pa-
sillos echando un vistazo a los privados, hasta que llegé a la
oficina vacia del gerente de ventas, en la cual observé un
sombrero colocado sobre el escritorio. Irrumpiendo en c6-
lera, vociferé: “4Qué diablos les pasa a estos idiotas? dPara
qué diablos creen que tenemos closets?”

Continué con su agria explosién mientras levantaba el
sombrero, abria de golpe la ventana y lanzaba ondulante
la prenda ofensora desde el piso veintiuno del edificio. En
el momento preciso en que el gerente de ventas regresaba
a su oficina con uno de los clientes més importantes de la
compaiifa, el sombrero del cliente se habia encumbrado en

la brisa y flotaba como un glorioso papalote sobre los cie-
los de Detroit.

La compaiia perdi6 un cliente.

EN EL TRABAJO

La gente creativa y alta de tono no querr4 trabajar para
un 1.5. El sefior Enojo est4 dedicado a bajarlos de tono y
a acabar con toda creatividad. Por si esto fuera poco, exige

."
i

. obediencia, amenaza, utiliza el castigo y las mentiras alar-
. mantes para dominar. Da érdenes incompletas y enigméti:
k. casy, una vez hecha la tarea, critica diciendo: “No fue asf
* como te ordené que lo hicieras”.

ENOJO (1.5) ns

Un amigo me platic6 que al mostrarle un folleto a su jefe

3 1.5, éste le dijo: “|Esta completamente mal! Haga esto;

cambie aquéllo . ..”
Cuando mi amigo hizo todos los cambios que se le ha-

bian indicado, regresé con el folleto para solicitar su apro-
¥ bacién. Esta vez, el jefe grit6: “4De dénde diablos sach

usted todas estas ideas tan estiipidas?”

El 1.5, tratdndose de negocios, no delegar4 responsabili-
dad a sus subordinados: tratard de mantener el control de
todo, quejandose al mismo tiempo de que: “Nadie pue-
de hacer aqui las cosas por si mismo. Tengo que hacerlo
todo yo”.

Debido a su incapacidad para dar 6rdenes claras y com-
prensibles, y debido a su interferencia, constante y amena-
zadora, el 1.5 tiene por subordinados a gente que se vuelve
confusa, que se queda sin confianza y sin habilidad. Han
estado equivocados tan seguido que, en su mayoria, terr‘m—
nan atorados en Miedo, Afliccién o Apatia y, en el mejor
de los casos, en 1.1. "

La obsesién que hay detrs de todo este enojo, es un de-
seo por hacer que la gente permanezca en un solo lugar. El
padre enojado dice: “jDeja de correr!”; “|Deja de hacer esol
Lo suficientemente civilizado para en realidad matar gente
(por lo general), el 1.5 trata de reducirla a la Apatfa. Des-
pués de haber logrado su objetivo, intenta arreglar las cosas
exigiendo obediencia.

Conoci una vez a un jefe 1.5 que perseguia a su gente
hasta lograr una actividad frenética (“Vamos a poner una
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poquita de accién en esto™). El personal estaba nervioso y
ocupado, pero jamis se llegé a realizar algo. El patrén se
alej6 durante un mes, y la atmésfera cambié por comple-
to. La gente llegaba siempre a tiempo, estaba alegre y
tranquila, y se logré, por lo menos, el doble de trabajo en
ese tiempo.

APLASTA Y DESTRUYE

El mercader de la muerte que planea las revoluciones es
un 1.5. Va a salvar el pais (destrayéndolo). No va a pres-
tar ofdos a un plan constructivo a menos que pueda con-
vertirlo en destruccién. Aqui encontramos a los agitadores
y a los dictadores.

Divulga ampliamente las noticias penosas y terribles y,
por lo general, no transmite las noticias buenas. Prefiere
esparcir las mareas de alarma. Asegura que todo est4 al
borde de la destruccién y que sélo la destruccién puede evi-
tar que ocurra la destruccién. Suena a locura, ¢no? Lo es.

Lef un periddico clandestino que se habia repartido a es-
tudiantes de Bachillerato en Ann Harbor, Michigan. A la
mitad de un articulo “pacifista”, decia: “Pararemos la gue-
ITa, aunque tengamos que pelear para lograrlo”.

El 1.5 destruir4 todo vestigio de Etica, al igual que cual-
quiera que esté més abajo de este punto en la escala. Es un
pillo activo. En otro periédico clandestino, publicado por
un grupo anarquista, lef: “Hace ya mucho tiempo que se
ha estado abusando de nuestros hermanos v hermanas en
este distrito. El elemento criminal se ha desatado como ma-
nada de perros salvajes, encarcelando y molestando a nues-
tra gente a voluntad. Ya es hora de que nuestra cultura ten-
ga un poco de ‘proteccién policiaca’. En otras palabras, ne-

t  ENOJO (1.5) nz

p cesitamos cierta proteccién contra la policia (los cerdos).
i EI LSD es una forma de lograrlo... lo primero por hacer es
JE armar y entrenar a todos los grupos afines . . . la ametralla-
@  dora M1 es el arma ideal para las situaciones que muy pro-

»

bablemente se nos presentaran . ..

~ El articulo llegaba a sugerir précticas regulares de tiro
al blanco, ejercicios de limpieza de armas y més. El resto
del periédico consistia en un “reporte del mercado de dro-

gas”, dando precios y calidad de las drogas en existencia

en el mercado local.
Con la conducta tipica del 1.5, este grupo-destruirfa al

- “enemigo” (las fuerzas policiacas organizadas) con rifles,

y a sus propios participantes con drogas.

La gente se dejara guiar por alguien que esté en un nivel
inmediatamente superior en la escala. Por lo tanto, el 1.5
puede influenciar facilmente a todas las almas candorosas
de la banda del Miedo y llevarlas a la accién.

SENTIDO DEL HUMOR

Su sentido del humor (si puede llamérsele asi) consiste
en reirse de desgracias muy dolorosas. Céigase y rémpase
usted el cuello, y el 1.5 opinard que es como para morirse
de risa.

Su verdadero “placer” en la vida viene de dar rienda suel-
ta a su Enojo; disfruta el ser peligroso. Saborea el describir
cémo “los puso en su lugar” o “le rompié la nariz”.

En esta posicién de la escala nos encontramos con la “bra-
vura” totalmente irracional. Sus grandes goces vienen de
correr grandes riesgos, especialmente cuando el propésito
de éstos es la destruccién de personas y cosas. Muchos hé-

" roes de guerra (aunque no todos), sélo actuaban con la fal-




ns g COMO ESCOGER A SU GENTE

sa bravura del 1.5, la cual, por supuesto, les parece bas-
tante aterradora a los tonos acobardados que se encuentran
debajo de él. N

Si ha experimentado usted alguna vez un momento de
célera en el que result6 de lo mas satisfactorio hacer peda-
zos un plato o azotar una puerta, podrd comprender este
tono. :
La cblera es el aspecto mis alto del 1.5, y si una per-
sona estd ahi crénicamente, su forma de placer sera hacer
pedazos las cosas.

“SOY DUENO DE LA GENTE”

Sin un interés particular en los demés puntos de vista (a
menos que refuercen el suyo propio), el 1.5 por lo general
acaba con la conversacién de su interlocutor interrumpién-
dolo constantemente o negéndose a escucharlo. Una vez
que decide que usted no deberia ser lo que es o hacer lo
que est haciendo, no aceptard nunca excusa o explicacién
alguna.

Mientras trabajaba para la compaiifa que mencioné antes
(la del jefe 1.5), me contaron un relato sobre uno de nues-
tros ingenieros jovenes: estaba de vacaciones, pero paso por
la oficina a cobrar su cheque. Sin saber que el jefe estaba
en la ciudad, traia un pantalén vaquero y una camisa sport
de colores brillantes. Para su sorpresa, al salir del elevador
quedé ante las narices del jefe supremo. Viendo con des-
agrado su atuendo informal, el jefe gruiié: “Jovencito. ..
Jtrabaja usted para mi?”

Demostrando agilidad mental y un alto instinto de super-
vivencia, el ingeniero contesté6 de inmediato: “No seiior;
me equivoqué de piso”.
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Déndose la vuelta con toda rapidez, desaparecié por la

¥ escalera.

TRANSMISION DE COMUNICACION

Si deja usted un mensaje con él, sepa que produciri un
resultado diferente al que usted quiso darle. Digale al 1.5
que le pida al mozo que lave las ventanas, y el mensaje lle-
gard a su destinatario como amenaza: “Mira, compafiero: el
alto mando ya te tiene fichado. Si no limpias esas ventanas,
de seguro te despiden”. '

POSESIONES

Es fieramente posesivo de personas y pertenencias, de
hecho, destruira su propiedad si se ve amenazada.

El pequeiiin al que alguien tratara de quitarle un ju-
guete chillard: “|Es miol” Un nifio en Enojo, a menudo
destruird sus juguetes en lugar de dejar que se le obligue

a compartirlos.

COMO PADRE

Aqui tenemos al antiguo padre Victoriano que gobierna
con mano de hierro. La persona en Enojo, se molesta fAcil-

. - mente por el ruido, el desorden o el juego entusiasta, trata

al nifio de manera brutal, con fuertes castigos corporales, al
tratar de meterlo en un molde a fuerza de dolor. (Inciden-
talmente, los padres de tonos més bajos se enojardn con sus
hijos cuando no se atreven a expresar esta emocién ante los
demis). N .
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En una ocasi6n vi a una familia que cay6 en el encubri-
miento mutuo bajo la dominacién de un padre en 1.5. Este
padre creia firmemente quetodo chico en crecimiento de-
bia comenzar cada dia con un enorme tazén de avena. Aun-
que sus cuatro hijos llegaron pronto a odiar la avena, Papa
era inflexible. Durante todos los afios del crecimiento, se
segufa un ritual matutino invariable: Pap4 supervisaba a
Mama en la preparacién del cereal, y la observapa servirselo
a los chicos. Satisfecho, se iba a su trabajo. Tan pronto como
su carro salfa de la casa, cuatro tazones intactos de avena
iban a dar al plato del perro, y Mama comenzaba a cocinar
huevos con tocino.

Nunca logré averiguar cémo pudo sobrevwn- el perro
con esta dieta tan peculiar.

EN EL AMOR

Cualquier indicio de ternura o afecto, viniendo de un
1.5, indica que ha cambiado de tono.

El rapto era tradicional en los triunfales ejércitos con-
quistadores.

Todos hemos oido hablar del asesino loco que viola
mujeres. El 1.5 de hoy es demasiado civilizado para llegar
a la violacién directa, pero toma a la mujer con brus-
quedad irracional con la ternura que caracteriza al toro
bramando en un establo. Nada de platica suave, nada de
gentileza, nada de consideraciones. I.a mujer en 1.5 usa el
sexo como castigo, negéndolo.

Este tipo puede ser ostentosamente infiel. Aunque como
amante es bastante deficiente, jamas creera serlo. Est4 con-
vencido (al igual que el 1.1y el 1.2) de que es el regalo de
Dios para las mujeres.

ENOJO (1.5) LH)

No est4 tan mal, supongo, para quienes gusten de poner-
se romAnticos con una barracuda

RESUMEN

“|Cortel”, grité el director de cine a sus actores, “Por amor
de Dios, ¢quieren hacerme el favor de hacer bien esta
escena?”’

Un Libro de Pswologia describia el comportamiento de
este director como “una mezcla de emociones: enojo, dis-
gusto e-impaciencia”. Esta mezcla, de hecho, es sélo una
serie de caracteristicas predecibles del Enojo, en lugar
de ser emociones diferentes. Todas ellas son parte del
paquete 1.5.

Si le sugiere usted algo divertido a un 1.5, él interrumpi-
r4 en forma mordaz: “No tengo tiempo para eso”. Pref :re
quejarse. No importa cuéntas cosas adquiera, no experimen-
ta ningdn placer real por poseerlas: siente que merece mds.

Siempre que hay una derrota, el 1.5 culpa a otros. Es un
coleccionista de rencores. Si usted le dice “Lo siento; retiro
lo dicho”, él no dejard que lo retire. El necesita sus odios.
Son un abastecimiento de reservas para lanzar sus antor-
chas, encendidas siempre.

Armado de una seguridad ciega, es el tonto que salta al
ruedo mientras los promotores todavia estin arreglando el
financiamiento con los abogados. Si alguien dice “estas
equivocado”, estd en 1.5 o0 en 2.0. Ningiin otro tono lo dira
tan toscamente.

La persona alta de tono cae en el enojo cuando se le para;
pero pronto se recupera y lo olvida. S6lo se mete en proble-
mas si toma alguna decisién importante o trata de arreglar
algo mientras est4 alin en este tono.
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Una vez, mientras ensefiaba la Escala Tonal a un grupo
en Inglaterra, pedi a los estudiantes que me dieran ejemplos
del comportamiento de los toros bajos. Un estudiante des-
cribié haber visto a su vecino intentando encender su auto
una maiiana. El vecino dio vuelta a la llave, bombe6 el ace-
lerador, pero el carro se negaba a encender. Levanté el co-
fre, caminé un poco por ahi y volvié a intentarlo. Ninguna
respuesta ain. Después de ocuparse un rato en su infruc-
tuoso esfuerzo, el hombre hizo un apasionado berrinche.
Abri6 la cajuela, tomé un enorme martillo y corrié hacia el
frente del auto. Gritando, vociferando y delirante, comenzé
a golpear con el martillo el cofre del auto . . .una y otra vez.

Esta es su manera de arreglar las cosas. Permanente-
mente. !

Capitulo 12
DOLOR (1.8)

Si alguna vez ha cuidado a alguien en dolor, sabré lo exi-
gente, caprichosa e irritable que puede ser una persona que
normalmente tenga muy buen caréicter.

El dolor en si no es una emocié6n, sino una percepcién que
advierte al individuo sobre una amenaza a su supervivencia.
Hay, sin embargo, una respuesta emocional especifica que
acompafia al dolor y que ocurre en una pequefia escala en-
tre el Enojo y el Antagonismo.

ATENCION DISPERSA

Una persona no puede quedarse en un tono alto mientras
experimenta dolor, asi que éste es el nivel al que cae. Su
atencién se dispersa; quiere estar en alguna otra parte (en
cualquier otra parte); se pone quisquillosa, 4spera e impa-
ciente. Esta combatiendo al dolor, pero su mente esta tan
dispersa que es totalmente ineficaz para lograrlo.

Pepe est4 limpiando la cochera cuando le pica una avis-
pa. Da un golpe desesperado, con la avispa como blanco; se
equivoca y tira una lata de aceite. Levanta la lata, se le res-
bala y cae de nuevo. Rugiendo, embiste en direccién a la
avispa que, medio muerta, esti parada en la mesa de traba-
jo, y se pega en la cabeza con la puerta abierta del armario.
Sus comentarios durante este fracaso son impublicables.

El dolor interrumpe el control ordenado del ambiente de
una persona de tal manera que éstalo combate con ataques
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torpes y malhumorados. Un calor excesivo (una de las for-
mas del dolor), produce emociones que caben en esta ban-
da de la escala. Vemos esto #n la persona que sube a un
carro cerrado en un caluroso dia de verano; se vuelve im-
paciente e irritable. Esos mismos dfas calurosos de verano
son los que producen una erupcién de motines y “crimenes
pasionales”. -

TOLERANCIA AL DOLOR

Una persona alta en la escala puede tolerar una mayor
cantidad de incomodidades tales como el calor, el frio, la
luz o el ruido excesivos. Cuanto més baja est4 una persona
en la escala, tanto menor ser4 su tolerancia al dolor. La per-
sona en Afliccién considera que todo es doloroso (el conoci-
miento, la realidad, la-experiencia y la mayoria de las sen-
saciones), as{ que no lo vaya a confundir con 1.8, en donde
el dolor esreal y agudo y la emocién es mucho més intensa.
La persona en Afliccién se quejara del dolor si le aprieta un
poquito el zapato, en tanto que la persona de tono alto qui-
24 ni siquiera lo considere incémodo.

DEPORTES

Vemos que muchos deportes se juegan a lo largo del nivel
1.8 en la escala tonal (aunque las estrellas deportivas est4n,
por lo general, en un tono més alto que éste). El hockey
sobre hielo, por ejemplo, es esencialmente un juego en An-
tagonismo que produce lesiones frecuentes. Un jugador se
ve lanzado contra los entablados; cae en 1.8y se vuelve gol-
peando con su bastén al oponente ofensor. Otro jugador
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resulta golpeado y también se pone a dar de palos. Pronto,
todo se convierte en una batalla general que manda a todos
los jugadores a la banca del castigo.

' RESUMEN

Es muy fécil identificar a alguien que est4 en este tono:

E  mezcle partes iguales de Enojo y Antagonismo y espolvoree

un poco de sal en la herida.
Eso es Dolor.
1Ayt
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Capitulo 13
ANTAGONISMO (2.0)

Antagonismo: Rechazo mutuo; oposicién; hostilidad.
La condicién de ser un principio, una fuerza o un fac-

tor oponente.
~Diccionario American Heritage

Al salir de una comida, un amigo mio escuché que
un invitado se despedia emotivamente de la anfitriona
diciéndole: “La comida fue excelente. No sé cémo
agradecerle . . .”

La anfitriona pregunté secamente: “sNo sabe?”

Después de que mi amigo platicé el suceso, le indiqué
que la anfitriona estaba en Antagonismo. Lo sorprendi6 mi
veloz evaluacién, pero la confirmé: La clave delatora no
fue sélo la expresion usada, sino la ocasién y la forma en
que se uso.

. La caracteristica principal de Antagonismo es el rechazo.
Esta emocién es una hostilidad descubierta. Nunca cacha
la pelota, siempre la batea de regreso. Altera los hechos
para que se ajusten a su Antagonismo. Expresa sus dudas
verbalmente. Al defender su propia realidad, intenta des-
truir la realidad de los demas. _

Todas estas caracteristicas eran evidentes en la anfitrio-
na que no .estaba dispuesta a aceptar un “gracias” cortés-
mente. Su pregunta retadora expresaba una duda verbal
que trataba de minar el comentario hecho por el huésped,
alterando los hechos al negarse a comprender la intencién
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de éste y que, bruscamente, lanzaba la comunicacién de
regreso.

Eso es lo que yo llamaria sacarle un alto kilometraje a
sélo dos palabras. ¢De acuerdo?

COMUNICACION

El Antagonismo es el lugar al que sube la persona en Eno-
jo en sus mejores momentos y al que cae la persona en Abu-
rrimiento cuando se le provoca. Esta emocién es la mas in-
tensa de los tonos que hemos visto hasta hora. Algunas ve-
ces podré parecernos divertido, pero pocas nos parecer4
cémodo. Este es el nivel del juego de palabras mordaz y sar-
céstico. Este tipo le lanza todo de regreso a usted, y esa es la
forma mas répida de identificarlo. En su aspecto mis bajo
mostrar un resentimiento manifiesto, y en el mas alto ser4
sutilmente mordaz.

Aunque puede distinguir los tonos mas bajos, interpreta
todas las comunicaciones de tonos mas altos como si fueran
de su propio tono. Si usted trata de hacerle una alabanza, é
la convierte en un insulto: “Hiciste un buen trabajo”.

Dice: “gAh, si? ¢Qué quieres decir con eso?”

Molesta, amenaza y critica sin el menor tacto. Le saca
provecho a las discusiones. Reta e interroga.

LA COSA ES JUGAR

Dos chicos se encuentran en el patio de la escuela:
“éCémo te llamas?”

“1Qué te importal”

“Te puedo partir la cara, hocicén”.
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“¢Ah, siP A ver, inténtalo”.

Antagonismo no puede. resistir un reto. Si quiere usted
que haga algo, sugiera lo contrario. Si quiere venderle algo,
inférmele que no puede tenerlo. Dele algo que pueda retar.
El lo retara.

La mejor manera de ponerlo en accién es darle un con-
curso a ganar: “Te apuesto lo que quieras a que no terminas
esto antes de las dos en punto”, o bien, “yo creo que Memo
va a acabar antes que t4”. La competencia es su juego
Serd persistente si existe la posibilidad de ganarle a su
“enemigo”. )

Usted dice “blanco”; él tiene que decir “negro”. Es el tipo
que vota que “no” cuando todes los dem4s votan que “si”.
Es el tipo que quiere ir a la exhibicién canina cuando todo
mundo quiere ir a un concierto. Tiene que estar en des-
acuerdo; tiene que rebelarse. Su supervivencia definitiva
(piensa él) depende de encontrar un oponente y de opo-
nerse a €l. Mientras que Enojo corta burdamente, el 2.0
prefiere discutir el asunto. Enojo no se molesta en discutir:
sabe que tiene la razén. Antagonismo alienta una larga dis-
cusién para probarse a si mismo.

Una persona alta'de tono no es un partidario ciego. Con
frecuencia se opone al pensamiento colectivo, pero sélo lo
hace por conviccién personal y sélo por un propésito defi-
nido. Antagonismo, sin embargo, se lanza en contra de los
demés por el solo placer de lanzarse en contra de algo.

Nunca juega porque sea divertido jugar; juega sélo para
ganar. En serio. Le gusta dominar en cualquier actividad;
cuando no puede, se retira de ella. Si no puede retirarse,
tratard de echérsela a perder a los demés. Es un mal juga-
dor. En un juego de cartas, se queja si se le da una mala
mano; se siente amargado si le falla una jugada; culpa a los
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demas por su mala suerte. Cuando gana, se burla de los de-
mas y fanfarronea. Har4 trampa si se atreve. Hay aquf una
compulsién directriz de ganar a toda costa: lo importante
no es competir, sino ganar. A una persona alta de tono tam-
bién le gusta ganar; pero juega el juego con un toque ligero
e informal . . . y no hay mayor problema si pierde.

En 2.0, la persona est4 tan convencida de que vence o es
vencida, que es imposible evitar que ataque a sus compaiie-
ros (en una familia o en un grupo), a menos que se encuen-
tre un enemigo comin en algin otro bando al que pueda
oponérsele.

EN LA FAMILIA

Como coényuge, el 2.0 recibe el amor con sospechas. Lo
pone seriamente en duda (“3Cémo puedo saber que de ver-
dad me amas?”); puede incluso dar a cambio disgusto o
aversion. Dele usted un golpecito suave en la mejilla y él le
quitara la mano de inmediato.

Es regaiidn y nervioso con los nifios, y les hace pasar un
mal rato.

Si se casa usted con un 2.0, no espere una relacién pla-
centera. Este individuo sélo cobra vida ante la posibilidad
de una buena pelea. Si usted se niega a pelear, él critica y
molesta hasta obtener alguna respuesta. Trabaja con una
persona més alta de tono hasta bajarla de tono. Quiere un
oponente, no un compariiero.

NEGOCIOS

Su agresividad y su espiritu competitivo con frecuencia
le permiten ascender, pero no habra quien disfrute el tra-
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bajar para él. Daré érdenes a manera de amenazas: “Sino

has terminado este trabajo antes del fin de semana, olvidate
de ese aumento que querfas”. -

Trate de darle alguna tarea, y él discutir4 al respecto:
“dPor qué no nos es hasta el mes que entra? Esto
na nos dard més que problemas”. Es un maestro en la in-
vencién de razones para no hacer un trabajo.

TRANSMISION

¢Cémo transmitir la comunicacién el 2.0? jPuede con-
~ fiar usted en sus reportes? Lo hace bastante mejor que cual-
quiera de los tonos que hemos visto hasta ahora; deja pasar
con precision una cierta cantidad de comunicacién. Sin
embargo, trafica principalmente con la conversacién hostil
y amenazadora, y muy probablemente omitir4 noticias crea-
tivas o constructivas, mientras da luz verde a las noticias
destructivas. En lugar de informar que el departamento de
investigacién solucioné al fin el problema de goteo, dira:
“El departamento de investigacién solucioné algo, pero se
estdn metiendo en una gran pelea con el departamento de
produccién para fabricarlo”.

HUMOR

Aqui tenemos otro tono que se reir4 de las desgracias de
los demés. Disfruta al escuchar un comentario brutal y cor-
tante, pero no tiene oidos para el humor sutil o hilarante
que disfruta la gente de tono mais alto.

Cuando mi hijo mayor tenfa unos cuatro afios de edad,
estaba jugando con yna vecinita que lo encerré en un closet
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¥,y mantuvo cerrada la puerta hasta que el nifio estaba gri-
¥ tando histéricamente. Cuando describi el incidente a una
{  vecina, ella estall6 en carcajadas.

' RESUMEN

Es rudo, honesto y sin tacto. El aliento de un mosquito
puede tirar de su hombro la paja que (siempre) trae ahi.

Hemos logrado pasar ya a través de lo peor en nuestra
carrera de obstéculos. Antagonismo es la linea divisoria. Ha-
cia arriba, la persona actda racionalmente la mayor parte
del tiempo. Abajo de 2.0, la persona es irracional una bue-
na parte del tiempo.

La irracionalidad de la persona baja en la escala es evi-
" dente por su punto de vista limitado. Puede estar ingenua-
tﬁf%'?" mente a favor, ciegamente en contra o indecisa eternamente,
' pero rara vez ser4 flexible. Por encima de esta posicién, la
*  persona ve las cosas desde diversos puntos de vista.

& Vamos, pues, a salir husmeando hacia donde brilla el sol.
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Capitulo 14
ABURRIMIENTO (2.5)

Salimos a la playa de vacaciones dos semanas. A veces,
necesita pasar casi todo el viaje para que deje de preocu-
parnos si apagamos todos los quemadores de 1a estufa o si
el perro se sentiré desgraciado en la perrera piiblica. Podr4
tomarnos unos dias el que dejemos de despertar con una
sensacién de panico porque vamos a llegar tarde al trabajo.
Finalmente, nos relajamos, y. nos dejamos llevar por la
experiencia suave y agradable, de no tener presiones o exi-
gencias. Nos levantamos tarde, nadamos, pescamos, flojea-
mos. Cuando las cosas llegan a tener tal tranquilidad que el
gran evento del dfa es una caminata al mercado para ver
qué hay de nuevo, hemos llegado al Aburrimiento.

Se trata de un agradable estado en el cual no nos preocu-
pan los asuntos importantes del mundo. La mayorfa de
nosotros, sin embargo, pronto llega a un punto de saturacién
en este nivel, y comienza a desear volver a involucrarse en
las cosas.

Esto no es lo que ocurre con la persona que esti en un
Aburrimiento crénico. Su maximo propésito en la vida es
matar el tiempo: es un experto en ello.

ABURRIMIENTO FALSO

Quizis el Gnico error que puede cometer usted respecto a
este tono, es poner en €l a gente que no est4 ahi.
Algunas veces, una persona da la impresién de estar su-
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biendo a Aburrimiento, cuando de hecho est4 atin en su tono
normal, pero con el volumen al minimo. No sucede nada
que le permita dramatizar su tono crénico.

Una persona en Apatia le puede decir que casi todo es
aburrido, y se necesita todo un impacto para crear un efec-
to en ella. En Afliccién se quejaré de que una pelicula di-
vertida le parecié aburrida, sencillamente porque no en-
contré una buena oportunidad para llorar. Un 1.1 que no
estd obteniendo suficiente atencién para que se encienda la
chispa de sus electrodos, fingir4 un aburrimiento sofisticado
e hipercritico: “gPara qué nos quedamos aqui? Vamos a
donde haya algo de accién”.

“ Esta gente est4 aburrida, segtn la mayoria de las defini-

ciones de la palabra, porque nada est4 ocurriendo que les

encienda la adrenalina, pero no estdn en el 2.5 de la escala.
La persona que esti en Aburrimiento ni se queja ni se im-
pacienta. La va pasando.

Vamos a echar un vistazo a un salén en una secundaria. . .

“Querida Mary: nunca me he aburrido tanto. Si este tipo
no cierra ya el pico, me va a dar un ataque de histeria. |Est4
hablando de las piernas del grillo, por amor de Dios! jNo
pensabas ti que en Biologia ibamos a aprender algo mas
sexy?” :

Tres asientos atris de nuestra escritora de cartas, una la-
gartija de dos metros cae en un sueiio ligero. En la siguiente
fila, un jovencito de cefio fruncido balancea su pie con im-

~ paciencia.

Todos ellos diran que estin aburridos, pero ninguno est4

- realmente en el Aburrimiento de la escala. El verdadero

2.5 estd sentado al fondo del salén. Raya su cuaderno; ob-
serva a una mosca que explora la paleta del mesabanco, se
pregunta si el maestro usa bisoiié y decide luego que no im-
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porta. Examina las particulas de polvo que vagan a través
de un rayo de sol. Piensa un segundo en.los grillos y resuel-
ve tranquilamente leer ese capitulo algin dia.

Vamos a subir el volumen del tono real de los estudiantes,
haciendo que ocurra una emergencia. Una enorme piedra
entra haciendo pedazos la ventana y golpea secamente el
escritorio del maestro. Vuelan los papeles, un florero cae al
suelo y se hace pedazos ruidosamente. El maestro retrocede
de un salto. Un viento helado azota el salén. Una chica gri-
ta, otra se pone a llorar. Varios estudiantes rien. Uno de
ellos corre a ver si se lastimé6 el maestro. Un 1.1 finge preo-
cupacién mientras maquina cémo embellecer la historia
después. Cada uno de ellos sube al miximo el volumen de
su tono crénico. Al fondo del ‘salén, Aburrimiento observa
todo pldcidamente. Se da cuenta de que la situacién podrfa
ser grave, pero no cae en el panico. Viendo hacia afuera,
por la ventana, se pregunta quién lanzaria la piedra, pero
decide que en verdad, no tiene mucha importancia. Intere-
sante dia.

EQUILIBRADO

. Es el tipo “equilibrado”. La emocién es placentera. Su
atencién se dispersa cémoda y ligeramente. Le gusta que lo
diviertan. Le gusta una cierta cantidad de actividad agra-
dable y variada, Puede ocuparse en las cosas ms triviales
durante horas, dias o afios. Lavara el carro, los ar-
bustos, jugaré canasta, vera el fatbol en la televisién.

Aunque de vez en cuando podran revolotear por su men-
te algunas ideas importantes, no seré este el tipo que in-
vente un nuevo combustible que sustituya a la gasolina, y
no va a unirse al movimiento revolucionario.

........
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Una falta de propésito en la vida determina a este tono.

Es descuidado, indiferente, ligeramente agradable. Es
probable que le caiga bien. No va a atacarlo a usted, no tra-
tard de minarlo, de advertirle, de cuidarlo o de empaparlo
en alguna forma. No tratard de hacerlo entrar en su juego;
ni siquiera est4 jugando un gran juego. Sélo observa.

CONVERSACION

El individuo en Aburrimiento es descuidado en cuanto a
los hechos, pero usted lo encontrara cémodo y amigable. No
va a buscar pleito porque no le importa que usted esté de
acuerdo con él o no. Si usted lanza una descarga, él diré:
“No nos metamos en discusiones”.

Su conversacién es trivial e insubstancial. Aunque este
calmado tipo bien puede contar toda la vida de los vecinos,
su suave chismorreo nunca es maligno. No le preocupa mu-
cho que se reciban o se comprendan sus comunicaciones. Si
usted trata de aclarar algo, él no hard mucho caso: “Oh, no
tiene importancia”.

Acepta a la gente, no necesariamente porque se interese
en ella, sino porque seria demasiado problema hacer lo con-
trario. Preguntele si piensa que usted debe emplear a Mar-
tin en su empresa y le dird: “Yo creo que est4 bien”.

DEVALUA LAS EMERGENCIAS

El 2.5 les quita valor a las emergencias. Si alguien viene
y le dice “|Se est4d quemando la casa! jApurate! |Haz algol”
dird: “Vamos, vamos; no te sulfures tanto”.

Colecciona frases cémodas para librarse de todas las
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emergencias y deshacerse de todas las responsabilidades.
Digale que estd tratando de encontrar la forma de ganar
més dinero y él se encoger4 de hombros y descartar4 todo
el asunto diciendo: “Bueno, dinero llama dinero”.

No siente ninguna necesidad imperiosa por hacer algo
sobre las cosas.

Pregintele qué ha estado haciendo wltimamente; proba-
blemente contestara: “No mucho; lo mismo de siempre”. Se
ocupa de trivialidades y deja pasar el tiempo. Colecciona
informacién initil y datos intrascendentes. Puede ser que
recuerde todos los “marcadores” de beisbol desde el prin-
cipio del tiempo, pero no dominar4 un asunto nuevo que
podria mejorar su vida completa.

No alcanzaré la grandiosidad a menos que se la lancen
encima.

SENTIDO DEL HUMOR

Hay un chiste, viejo y apolillado, sobre dos ingleses
platicando: _

“Me enteré con pena de que enterraste a tu esposa ayer”.

“No tuve més remedio; estaba muerta”.

El2.5 se reiré alegremente de este chiste (también es pro-
bable que lo repita ). Su sentido del humor es tan literal que
le gustan los chistes crueles. Sus intentos por ser humoristico
incluiran juegos de palabras y dichos alegres, aunque rara
vez originales, que predeciblemente repetir4 una y otra vez:
“Dichosos los ojos”, “Hoy me levanté con el pie izquierdo”
y “Bueno, cierro el pico”. Los juegos de palabras originales
e ingeniosos son generalmente producto del 1.1. El tipo en
Aburrimiento no se toma la molestia de idear algo original.

Una vez estaba escogiendo elotes de una carreta que es-

i
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taba frente a una granja, cuando llegé hasta mi el dueiio.
. “Parece buen maiz”, dije yo.

“Sip. Fresco, también. Hace una hora estaba en la milpa

E  todavia, estoy seguro”. Se inclind haciami y con una sonrisa

cémplice me confié: “Porque yo mismo lo corté, por eso
estoy seguro”.
Con una risita ahogada que celebraba su propia broma

- rapida, puso el maiz en una bolsa y me dio el cambio. Este

aceptable intercambio representa lo maximo en humor ori-

ginal que intentara producir un 2.5.

No es precisamente de un ingenio penetrante, pero si un

tipo agradable.

DEPARTAMENTO ROMANTICO

Como padre no esta mal. Tolera amigablemente a los ni-
fios, aunque nunca se involucra demasiado en sus asuntos.

Si usted busca una relacién apasionada, un ingenio chis-
peante y burbujeos hilarantes, no se enganche con un 2.5.
Es demasiado negligente para buscarlo a usted con una
pasién ardiente. Ni siquiera se le quitara el suefio por la
preocupacién de que usted lo ame o no.

Si él quiere ver El Capitan Corcholata en televisién, sen-
cillamente la encendera. Le son indiferentes su apoyo y su
acuerdo.

No se puede decir que sea un caballero andante; pero
mantendra podado el pasto.

EN LOS NEGOCIOS

Aunque no parece tan activo como mucha gente de tonos
mas bajos, navegara bastante bien en un trabajo de rutina, y
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serd mucho més popular con sus compaifieros de oficina.
No es muy buen candidato para la gerencia, porque es in-
capaz de entusiasmar a los demds y no le preocupan el apo-
yo o la participacién. Como genio de la inventiva, no cuente
con él. Le tiene sin cuidado el tomar decisiones. Preguntele:
dQué te pareceria organizar una gran campafia de ventas?”
Se éncogera de hombros y dird: “No me interesa”.
Poca persistencia, demasiada despreocupacién, concen-
tracién deficiente: estd dispuesto a hacer el trabajo, y ya.

RESUMEN

El Aburrimiento es algo asf como una Apatia alta de tono.
En el Aburrimiento encontramos ligereza: pero tiene mu-
cha més vitalidad, es alegre y extrovertido.

Es la persona més agradable que hemos encontrado hasta
ahora en nuestro viaje ascendente por la escala. Si le da tra-
bajo recordar a alguna persona en Aburrimiento, es porque
rara vez dicen o hacen algo memorable:

Es un hombre con una ambicién no explotada, agradable
y tranquilo, que no va a hacer estallar al mundo (ni siquiera
prenderia la mecha).

"Ni contento ni descontento. Mas que nada, quiere que se
le divierta. Es un espectador.

Ajtm.

Capitulo 15
CONSERVATISMO (3.0)

Conservatismo: Aquella disposicion, en la politica o en

la cultura, para mantener el orden existente y evitar el

cambio o las innovaciones o el oponerse a ellos.
—Diccionario American Heritage

No es Supermén.

Probablemente le caer4 bien, a menos que esté usted tra-
tando de llevar a cabo alguna reforma drastica. Siendo una
persona del tipo “dejen las cosas como estin”, sofoca el en-
tusiasmo y la inventiva.

Aunque tiene més vitalidad que cualquier otro tono més
bajo, sigue sin ser el mejor estacionamiento posible. Pero,
jse estaciona! Trate de venderle, alentarlo o cambiarlo y le
dird: “Voy a tener que pensatlo cuidadosamente. Hablare-
mos de eso después”. Luz roja.

Regido por la cautela, reposado, conforme, mesurado, es
el tipo tolerante que nunca se lanza a la accién sin una con-
sideracién cuidadosa.

Probablemente nunca amasars una fortuna ni ird a la
quiebra. Su dinero estar4 en bonos financieros al 3%, mien-
tras sus amigos més aventurados estarin invirtiendo en el
mercado del nuevo aceite volatil.

Trabajar4 por la vida como la tortuga famosa, disfrutén-
dola de una manera més bien rutinaria y poco imaginativa.

Si ve usted a un tipo envuelto en la ropa més moderna
y con el corte de pelo mas novedoso, puede estar seguro
que no se trata de un 3.0. No es un dictacor de la moda; usa
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los estilos novedosos sélo después de que se han vuelto cosa
comin. No hace nada por sobresalir. Odia que la atencién
se dirija hacia é] y prefiere sernuno del montén.

HOD!ESTIDAD

Es una persona moral que sigue la ética que se le haya
ensefiado. Cuente con que es honesto en sus tratos, pero no
espere que le mencione que su nuevo peinado estd horri-
ble. No lo haré. Dice pequefias “mentiras blancas” sociales
y oculta cualquier cosa que, en su opinién, podria lastimar
los sentimientos de alguien.

Hace poco conoci a una tipica persona en Conservatismo,
me platicé que su esposa acababa de comprar una novedosa
tela para vestido que a él le parecia demasiado chillante.

“El problema”, me dijo, “es que no me entusiasma dema-
siado y ella sospeché que no me gustaba; pero no herirfa
sus sentimientos por nada del mundo”. '

Este es el tipo de problemas con los que vive un 3.0.

TODOS TENEMOS 'RAZON ... MAS O MENOS

Por lo general le saca la vuelta a las discusiones. En lugar
de discutir, escucha los comentarios de todos y decide que
“todos tenemos algo de razén”. Aunque conserve su propio
punto de vista, puede ver ambos lados de un asunto con
mayor facilidad que cualquiera de los tonos més bajos.
Cuando sus compafieros de trabajo estin enfrascados en
una sesi6n de puiietazos, dird: “Bueno, por otra parte, pue-
do ver la posicién de la gerencia. Ellos tienen sus proble-

F 3

mas también”.
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COMUNICACION

Habla con indiferencia, con reserva; prefiere la charla in-
trascendente sobre el clima y las buenas nuevas, en lugar de
las ideas espectaculares.

Si usted le platica que va a dejar su trabajo, a vender su
casa y a navegar alrededor del mundo en una canoa, el 3.0
lo escuchard y, sin reprimirlo o ridiculizarlo, usaré todas sus
habilidades sociales para convencerlo de que no lo haga.
Argumentara ampliamente a favor de la seguridad, la pro-
teccién y lo que él considera que son los mejores actos de
supervivencia.

TRANSMISION DE COMUNICACIONES

“Las cosas van bien. Ningtn problema”. Esta es la comu-:
nicacién que prefiere transmitir. Se puede confiar bastante
en él como transmisor, pero si le da usted una comunicacién
que esté mucho mas arriba 0 mucho més abajo en la escala,
él la ajustara a su propio tono. Sospecharé de las ideas al-
tamente creativas y le quitara importancia a las sensacio-
nalistas o negativas. t

Escuchaba la platica de algunos hombres sobre los pes-
cadores indigenas que atrapaban el salmén de los Grandes
Lagos. Un tipo (1.5) decia: “Si no les ponemos un alto a
esos indios, nos van a dejar sin salmén”.

El 3.0 se negd a tomar partido: “Pues yo pienso que es
dificil opinar si uno no esté involucrado personalmente. No
estoy tan informado sobre el asunto como para dar una opi-
nién. Estoy seguro de que ambas partes tienen algo a su
favor”.
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EN EL 'I"BABAIO

Si quiere usted a alguien qué conciba una campaiia pu-
blicitaria nueva y audaz, no escoja a un 3.0: le falta valor. Si
necesita tener en Contabilidad a alguien que mantenga los
gastos al minimo, el 3.0 ser4 magnifico. Est4 dispuesto a
trabajar en planeacién y metas, siempre y cuando los re-
sultados finales no sean imprevistos. Su persistencia es bas-
tante buena si los obsticulos no son demasiado grandes. Se
siente satisfecho con hacer su trabajo. Si es un perito en su
ramo, su trabajo ser altamente satisfactorio. Puede contar
usted con que aceptard una cantidad limitada de respon-
sabilidad. .

La actitud del 8.0 tiene una alta admiracién y aceptacién
en los circulos cientificos: una presentacién cuidadosa, ten-
tativa y no sensacionalista de los datos y las teorias.

Supongamos que usted es un empresario y quiere despe-
dir a un empleado de su compaiifa. El 3.0 preferira no ha-
cerlo personalmente; no le gusta herir a la gente. Aqui, sin
embargo, no hay que confundirlo con Compasién. (El 0.9
tratard de convencerlo de que no lo despida: “No est4 tan
mal; deberfamos darle una buena oportunidad. De verdad
hacela lucha”). El 3.0 tiene mayores probabilidades de ver
la razén del despido aunque, si se le pide que lo maneje,
disculpara todo el asunto para evitar una escena o un tras-
torno. En lugar de decirle al empleado: “Pues mira, lo que
pasa es que no estds produciendo”, murmurara algo conso-
lador sobre las reducciones en el presupuesto y le desear4 la
mejor de las suertes.

No lo ponga a cargo de la investigacién de alguien. Le
saca la vuelta al espionaje y a la indagacién. Es muy poco
curioso, cree firmemente que se deben respetar los derechos
de los demas. >

 CONSERVATISMO (3.0) 143

EN LA FAMILIA

Los nifios tienen muy buena posibilidad de llegar a ser

' mejores adultos con un padre conservador, ya que se inte-

resard por ellos y, en lugar de obligarlos a aceptar sus ideas,
los alentaré a que expresen las suyas. Le horrorizar4 que su

3 hijo use ropa llamativa y que su hija no use brassiere, pero

sus amonestaciones (de haberlas) seran ligeras. Aunque
daré consejos (conservadores, por supuesto) a sus hijos, los
dejaré en libertad de seleccionar a sus amigos, formas de

i vivir y ocupaciones con un minimo de interferencia.

Es posible caer en errores mucho més graves (y mucha

- gente cae en ellos), que casarse con un 8.0. El recibir4 su

afecto con ternura, si bien se puede inhibir al expresar el

1 suyo. Puede estar segura de que él nunca le llevar4 serena-

taa laluz de la luna (o de que ella nunca usar4 esa creacién
escotada y sin espalda que est4 tan de moda) pero su amor
(de él o de ella) ser4 constante.

Dos 3.0 casados entre si, probablemente permaneceran
casados y serdn fieles. Aqui tenemos el nivel de la confor-

. midad.

RESUMEN

Si trata de convencerlo de que hay vida en Saturno, él
dird: “Tienes todo el derecho de tener tu opinién. No voy
a decirte que es imposible, pero me gustaria ver pruebas
al respecto antes de creerlo por completo”.

Conservatismo no cree que haya algo que se deba hacer
que no se haya hecho antes. :

Es un seguidor, no un explorador.

No hay que llegar a los extremos . . .
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Capitulo 16
INTERES Y ENTUSIASMO (3.5-4.0)

Nuestro nuevo maestro de mateméticas en la secundaria
hablaba con todo cuidado: “Se supone que esta histo-
ria es veridica”, decia. “Un hombre, sentado con su esposa
en la iglesia, se quedé dormido y sofi6 que vivia en la época
de la Revolucién Francesa. Acababan de capturarlo y es-
taba frente a la guillotina. La muerte parecia inminente.
En ese preciso momento, su mujer se dio cuenta de sus
ojos cerrados y de su cabeza caida, asi que tomé su sombre-
ro de paja y lo golpe6 suavemente en la nuca. El hombre,
que en ese momento sofiaba que se trataba de la cuchilla
de la guillotina cayendo sobre él, murié instantineamente
mientras dormia”. :

“Ahora bien, jcémo podemos saber que esta historia no
es veridica?”

El profesor rio mientras nos observaba, uno por uno,
captando el truco de su relato: si el hombre muri6 mien-
tras dormia, Jquién iba a saber lo que estaba sofiando?

Nuestro encuentro con este joven atractivo fue, defini-
tivamente, algo fuera de lo comin. A las chicas, por su-
puesto, nos encantaba estar en su clase; pero nos inspiraba
cierto miedo el impresionante libro de texto de geometria.

Sin embargo, para nuestra sorpresa, el maestro ignor6
el texto durante mas de una semana. A cambio, pasaba
cada hora de clase pldticindonos relatos desconcertantes
a los que debfamos encontrar fallas o soluciones. ¢Esto era
la escuela? Esperabamos su clase ansiosos y nos pregunta-
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bamos cada dia qué nuevo acertijo nos iba a contar. Des-
pués de una semana de luchar con adivinanzas extra-
fias, desglosindolas, encontrindoles fallas, llegando a sus
soluciones, estab4mos convencidos de que el resolver pro-
blemas podia ser divertido. Cuando finalmente llegé
el momento de abrir el texto de geometria, todos estiba-
mos interesados. :

Asi es como maneja a los demas una persona que se en-
cuentra en lo mis alto de la escala: subiéndolos hasta un
nivel en que llegan a estar interesados. Usa el razonamien-
to en lugar de la persuacién emocional que usan los tonos
mas bajos (“Haz la tarea o repruebas”).

En la parte superior de la escala encontramos una banda
que va del Interés (diversién) al Entusiasmo (alegria).
Los he juntado en un sélo capitulo porque tienen caracte-
risticas similares; en el 4.0 s6lo son mé4s marcadas. En todo
caso, el encontrarse con cualquiera de ellos es una expe-
riencia que se recibe tan bien, que no vamos a perder nues-
tro tiempo averiguando en qué tono esta.

INTERES

En cualquier nivel de la escala uno se puede llegar a
interesar en diversos asuntcs, desde aprender Swahili has-
ta ver dibujos obscenos; pero esto no nos coloca en el 8.5
de la escala. . :

La persona de tono alto asume un interés activo en asun-
tos que se refieren a la supervivencia. Hay aquf més ac-
cién, mas compromiso y mas creatividad.

Este individuo puede visualizar planes o ideas de largo
alcance que proyecten un futuro mejor para él mismo y
para la humanidad entera. Le pueden interesar cosas més
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nuevas y de un alcance mis amplio que las que interesa-
rian a la persona de tonos més bajos.

Es mas participante que gspectador. Si se dedica a los
deportes va a sobresalir, debido a la velocidad de sus
reflejos.

El 8.5 puede mantener un interés intenso y constante;
no-se interesa por algo sélo para abandonarlo una semana
después (como sucede en los tonos mas bajos).

Conocf una vez a un joven al que le interesaba observar
a las aves. Estaba tan entusiasmado por el asunto que
aprendié6 a reconocer el canto de cada péjaro en cuanto lo
escuchaba, y en unos cuéntos meses lleg6 a ser un experto.
Mis tarde, este mismo joven estudi6 karate hasta obtener
la codiciada cinta negra. Antes de los veinte afios adquirié
dos habilidades que habrian de darle placer y seguridad
para el resto de su vida. He conocido mucha gente del
doble de edad que ha jugueteado superficialmente con
una docena de temas sin haber logrado tal eficacia en nin-
guno de ellos. :

Una de las razones por las que el 3.5 puede dedicar ma-
yor atencién en cualquier asunto que esté aprendiendo, es
que es menos introvertido. Su atencién esti fuera de él;
quiere estar interesado, en lugar de ser interesante.

ENTUSIAMO

Este es el tono del tipo que acaba de sacarse la loteria
(antes de la llegada de los inspectores de impuestos): ve-
hemente, entusiasta, alegre, vivol

Antes de que usted vaya a pensar que el 4.0 es un mono
con una sonrisa perpetua de oreja a oreja (que a la mayo-
ria de nosotros nos pareceria odioso, por lo menos antes de
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la primera taza de cafe en la mafiana), més vale que le ex-

B plique que este personaje no ests burbujeando constante-

mente (lo cual seria mis bien la cordialidad acartonada
del 1.1 o el extrafio gozo histérico que se puede presentar
en cualquier tono bajo, incluso en la Apatia). Este tipo,

* por lo general, se despierta con una tranquila sensacién

de bienestar, y espera con optimismo la realizacién de sus
proyectos para el futuro.

Es mévil en la escala, es decir, puede experimentar todas
las emociones conforme la ocasién lo exige aunque, por
lo general, est4 en la parte superior con el volumen bajo,
con una alegria placentera.

Es una persona activa que inspira a la accién a los
demés. Probablemente llegard a ser el jefe, si aun no lo
es. Disfruta el trabajo y estd dispuesto a asumir la respon-
sabilidad de una amplia esfera de actividades.

No lo va a encontrar en un lugar sucio; reconoce las
buenas cosas de la vida y las disfruta. Tenemos aqui a un
ser humano completamente sano. Esté libre de tener que
tomar algin partido. No tiene necesidad de pelear pero,
definitivamente, preferird hacerlo que tolerar injusticias.
Dado que no necesita de la aprobacién de los demas, pue-
de hacer las cosas con valentia basado en sus convicciones
personales. :

Puede pasar un rato con gente baja de tono sin deprimir-
se, sin sentirse compasivo compulsivamente y sin ser cruel.

Habia en San Francisco un club que cada afio reunia
dinero y comida para una familia necesitada de la comuni-
dad. Un afio después de que se habia seleccionado a la
familia agraciada, Federico, un miembro de tono alto del
club, dijo: “Saben, no me molesta ayudar a este tipo, pero
preferiria verlo ganar su propio dinero”.
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Federico sigui6 adelante con su idea, y averigué6 que el
hombre que habia caido en la necesidad acababa de per-
der su trabajo pero que, sigceramente, deseaba trabajar.
Con la cooperacién de otros miembros, Federico lo ayudé6
a montar un negocio de jardineria. E1 hombre pronto su-
bi6 en la escala y comenzé a acumular clientes. En un par
de afios, tenfa ya dos camiones, varios empleados y mane-
jaba un negocio activo y préspero; un negocio que benefi-
ciaba a toda la comunidad. Ese es el tipo de ayuda que
viene de lo alto de la escala.

Al no tener la necesidad de controlar o dominar a la
gente para satisfacer su propio ego, el 4.0 usa su entusias-
mo y su confianza con el fin de estimular a los demds para
que alcance niveles més altés y para que hagan algo
por ellos mismos. Su formidable poder personal es una in-
fluencia tranquilizante en un 4rea de preocupacién o de
problemas.

Evita los accidentes debido a su velocidad de reflejos.
Es excelente en los deportes o en cualquier proyecto que
emprenda. Por lo general disfruta de buena salud, porque
no ignora temerariamente las reglas para un buen cuidado
del cuerpo.

COMUNICACION

Una persona alta de tono se da a entender con facilidad.
Tiene la capacidad de comunicar ideas profundas, pero lo
hace selectivamente. Prefiere manejar hechos constructi-
- vos que destructivos. En tanto que un vendedor melancé-
lico de bajo tono recita todas las noticias espantosas, el de
tono alto sefialara las actividades de supervivencia que es-
tén ocurriendo. Mencionard un libro que lo ayudaréd a
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| {'5_ ganar mas dinero. Le describird un nuevo descubrimiento
- para fabricar autos mis resistentes. Prefiere discutir las

soluciones que cacarear sobre lo terrible de las cosas.
Escucha a los demas y los comprende ficilmente (siem-
pre y cuando la comunicacién sea comprensible y no su-
pere su nivel de educacién), y puede oir a la gente baja
de tono sin molestarse, sin volverse criticon o despectivo. -
Mi hijo me platicé sobre un maestro alto de tono, que
daba periddicamente a sus estudiantes un periodo libre de
debate en el cual éstos podian hacer sugerencias o comen-
tarios sobre la clase. Un dia, una nifia se quejé malhumora-
da: “Yo creo que usted no nos deja hablar lo suficiente”.
Al no parecerle necesario discutir o ponerse a la defen-
siva, el maestro respondi6 tranquilamente: “Hmmm...
creo que tienes razén. Muchas veces hablo demasiado™.

TRANSMISION

Si un tipo alto de tono le encarga a alguien un reporte
completo sobre alguna situacién, esperara hechos veraces
y, de ser posible, alguna sugerencia para rectificar cual-
quier condicién negativa. No aceptard un reporte basado
en generalidades, insinuaciones y suposiciones que llegue
a la facil conclusién de que “El mundo va al infierno por
la calle de la amargura”. E13.5 “pondra en su lugar” a este
tipo de persona: le enojan los reportes innecesarios de “ma-
las noticias” y los ataca.

En 4.0, la persona sencillamente corta la linea de comu-
nicacién maligna o calumniosa. No la absorbe ni la trans-
mite. Si puede, subira el tono del originador. Por lo demis,
quiza deje sencillamente de aceptar la comunicacién de
esa persona.
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Cuando el 3.5 se enoja con un periédico por un reporte
alterado, escribir4 una carta al editor poniendo los puntos
sobre las ies. El 4.0 muy probablemente cancelara su sus-
cripci6n y buscar4 un periédico mas alto de tono.

COMO AMIGO

Su magnética personalidad atrae a la gente sin esfuerzo,
y casi todos habrin de quererlo. Algunos tipos bajos de
tono, sin embargo, se sentirdn molestos al estar cerca de un
4.0, porque no pueden hacerlo caer hasta su nivel. La gen-
te que pueda moverse por la escala con facilidad lo consi-
deraré alentador. Su tono es contagioso; esa gente querrd
estar cerca de él para contagiarse.

Sea amigo de él, empléelo, elijalo, promuévalo, trabaje
para él. No existe el mis minimo riesgo.

ETICA

Si estéd usted jugando baraja con él y accidentalmente
usted muestra sus cartas, él no las verid. Es honesto. No
tiene la filosofia de “salte con la tuya siempre que puedas”.
De hecho, refina su ética mas alla de lo que exige su gru-
po. No necesita leyes, reglas o politicas que lo obliguen a
ser honesto.

En él puede confiar usted su dinero, su reputacién o su
esposa.

EN EL TRABAJO

Una persona que no puéde asumir responsabilidad al-
guna, se siente muy
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“La responsabilidad total es algo muy alegre”.
(L. Hubbard. Curso del Doctorado de Filadelfia. )

Si la persona en Entusiasmo no es el presidente de la
junta, debiera serlo. Disfruta su trabajo y facilmente acep-
ta grandes responsabilidades. Estd dispuesto a asumir el
mando o a seguir 6rdenes (aunque se rebelard contra la
ejecucion de aquéllas que se opongan a la supervivencia).

Trabaja con persistencia en el logro de metas construc-
tivas. Si alguien le dice que algo no se pude lograr o que

“se nos acab6”, una persona en esta banda tonal pasara
por alto al individuo obstructor y encantrard otro medio
para lograr su propésito. Hace poco observé a un hombre
en la cima de la escala que llamaba a un proveedor de Nue-
va York para ordenar materiales para una de sus miqui-
nas. En el departamento de pedidos del proveedor estaba
una persona en Afliccién/Apatia que le dijo: “Pues no sé
si nos van a llegar esos materiales algin dia. Se nos aca-
baron y hace siglos que los pedimos. Esa maquina est4 ya
fuera de catélogo, Jve usted?”

“dQuiere decirme que la compaiifa dejé de fabricar re-
facciones para las méquinas que funcionan en el campo?”

“Pues poco falta. Nuestros embarques ya no son como
antes’.

“2Qué me sugiere que haga?”

“No tengo idea. Me imagino que va a tener que comprar
una méquina nueva”.

“4Cree usted que podria dar a cambio la que tengo?”

“Pues no creo que le den mucho por ella. Después de
todo, es bastante antigua”.

“Me parece ridiculo: mi méquina funciona perfecta-
mente todavia”
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“Eso es todo lo que puedo sugerirle. No hay nada mas
que pueda hacer”. s

Colgé disgustado, pero no siguié molesto demasiado
tiempo. No estando dispuesto a aceptar este paro, llamé a
otro proveedor el cual tom6 su pedido de inmediato.

Una persona més baja de tono se habria dado por ven-
cida ante las malas noticias sin dudar. El tipo de tono alto
no se rinde con tanta facilidad.

Este individuo se dirige a metas més altas que la gente
que estd mas abajo en la escala. Si usted lo emplea, mas le
vale planear su promoci6n: no se quedaré tranquilo en la
mediocridad. Sin ser codicioso,ni voraz, su capacidad de
tener es mayor que la de la gente de més bajo tono. Disfru-
ta de sus posesiones, puede hacer fortuna con facilidad y,
por lo general, abarca una plenitud de metas pro-supervi-
vencia. Més abajo en la escala, encontramos a personas
que piensan que seria bueno tener mas propiedades o més
dinero, y algunas veces la adquieren. Més conrin, sin em-
bargo, es el caso de los que no se permiten poseer mu-
cho. Para la persona alta de tono esto no constituye un
problema. Se da cuenta de que la supervivencia al nivel
de necesidades basicas no es segura, y la considera intole-
rable. Si le parece que necesita quinientos délares al mes
para cubrir las necesidades basicas de él y de su familia,
trabaja laboriosamente y ganar4 dos mil.

Puede tolerar efectos mayores que la gente de tono mas
bajo. Esto quiere decir que bien puede perder una fortu-
na; pero tiene la habilidad de lanzarse de nuevo y acumu-
lar otra. :

Aunque la gente baja en Ia escala lo ataca frecuentemen-
te, €l lucha contra estos ataques (si es necesario) y se
recupera con facilidad.
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EL AMOR Y LA FAMILIA

Si puede encontrarse con un cényuge asi, témelo (o
tomela) sin voltear hacia atrs. Est4 haciendo lo correcto.

Aqui, en el nivel mas alto de la escala, encontramos la
constancia y un instinto natural por la monogamia. EIl 4.0
disfruta el sexo en su plenitud y tiene una reaccién moral
al respecto: aunque ama con una exuberancia espontinea
y libre, no encontraremos en 4.0 al libertino disipado, por-
que en este nivel hay mayores posibilidades de que la per-
sona sublime el impulso sexual hacia el pensamiento y la
energia creadores.

El 4.0 tiene un interés extraordinario en los nifios. No
sélo se preocupa de su bienestar mental y fisico sino tam-
bién de la sociedad en la que vivirdn. Pone su interés en
los esfuerzos que tiendan a mejorar la cultura de manera
que sus hijos tengan mejores oportunidades de sobrevivir
en el futuro.

LA ESCALA EXPANDIDA

Ronald Hubbard ha graficado una segunda escala expan-
dida que contintia hacia abajo, después de 0.0 y hacia arri-
ba mas alld de 4.0. Se refiere a la entidad espiritual. Sin
embargo, para comprenderla, es necesario conocer y com-
prender la filosofia que es Cienciologia. Aparecemos, de
hecho, en ambss escalas.

Este libro se refiere al ser humano, que se encuentra
siempre entre 0.0 y 4.0. Los interesados pueden conseguir
una carta de la escala expandida consultando la lista que
se proporciona al final de esta obra.
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RESUMEN
5

El individuo en esta banda tonal est vivo y disfruta es-
cdndolo. Ni falsamente modesto, ni egoistamente fatuo,
sabe lo que puede hacer y evalila honestamente su propio
valer. Disfruta siendo é] mismo.

Tiene movilidad en la escala tonal. Puede sufrir por una
pérdida y rebotar de nuevo hacia arriba. Cuando se le para
o suprime deliberadamente, lucha con fervor, aunque no
guarda resentimientos duraderos.

Este individuo no es una estampilla postal, pero est4
dispuesto a seguir érdenes sin discutirlas, siempre y cuan-
do no vayan en contra de su propia integridad. Es inde-
pendiente y cooperativo. Puede llevarse bien con los demas
sin renunciar a sus propios principios.

Si decide ahorrar dinero, perder peso o dejar de apostar
a los caballos, lo har. .

Es un hombre alegre con una mente libre, capaz de
cambiar puntos de vista y de analizar conceptos nuevos.
Puede actuar esponténea e intuitivamente. Se puede dejar
llevar por sus corazonadas. .. y tener la razén.

¢Recuerda usted ‘el dltimo dfa de clases? Sale usted del
sombrfo edificio: adiés a las fechas de entrega de trabajos,
a aquellas materias pesadas, a la conjugacién de los ver-
bes, a la tarea abrumante y a las clases aburridas. Hay un
alivio formidable. Se siente tan liviano que podria flotar
por el aire al mismo tiempo que las semillas y la paja. Nada
es serio: el futuro brilla glorioso. Se siente magnénimo y
suyo es el mundo para explorar, para amar, para jugar en
él y para reir con él

Eso es la cima de la escala.

Esto no se puede comprar en la farmacia de la esquina . . .

Capitulo 17
ALGUNOS CONSEJOS PARA DETECTAR TONOS

La manera de sacarle el mayor provecho posible a la
escala tonal es usandola con todas las personas que se en-
cuentre: sus compafieros de trabajo, sus vecinos, los em-
pleados de tiendas, los miembros de su club, sus parientes
y sus amigos. Lo primero por hacer es determinar si la
persona esta arriba o estd abajo en la escala. Después de
ésto, localizar el tono exacto es mas facil (y, con frecuen-
cia, innecesario). Los datos de este capitulo le ayudaran
a hacerlo.

¢COMO SE SIENTE DESPUES DE ESTAR CON EL?

Por lo menos un rato después de estar expuesto a una
persona baja en la escala, el mundo parece un poco mis
triste y el futuro un poco menos emocionante. El buen hu-
mor contagioso de una persona alta de tono lo deja mas
feliz y més optimista.

Hay, también, la sensacién instintiva de usted en el mo-
mento en que conoce a alguien. Como dicen los jévenes,
se sienten “buenas vibraciones” o “malas vibraciones”. Si
ha establecido usted un buen marcador de goleo con su
intuicién, confie en ella. Si su marcador no es tan bueno,
es probable que, frecuentemente, lo logren engafiar la
bella Apatia, la Compasién amable o la dulce Hostilidad
Encubierta.
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¢{QUE TAN BIEN SOBREVIVE?
5

La supervivencia se refiere tanto al bienestar fisico co-
mo al mental. Si una persona est4 perdiendo, si no puede
sostenerse por si misma, si no se viste, se alimenta o vive
adecuadamente, est4 en los niveles bajos de emocién. M4s
cerca de la cima, la persona cubre las necesidades basicas
dela vida (o mis). Est4 ganando y planea un futuro mejor.

La sola posesién de dinero no es siempre un indice exacto
de la supervivencia de una persona. Algunas veces vemos
que una persona baja de tono y con mucho-dinero no pue-
de lograr todo lo que logra un individuo alto de tono con
mucho menos. '

¢QUE TAN BIEN SE LE COMPRENDE?

El individuo en las emociones mis bajas se queja con
frecuencia de que la gente no lo comprende. Si lo escucha
usted con atencién, comprenderd por qué: puede ser que
diga demasiado poco, puede ser que platique un mondlo-
go demente interrumpiéndose é] mismo constantemente y
saliéndose por tangentes nuevas al tratar de decirlo todo
a la vez. Si es un grillo hiperintelectual, usar4 palabras tan
grandilocuentes y referencias tan oscuras que no lo, podra
entender ni el cerebro méas lacido.

Una persona alta de tono se puede dar a entender. Tiene
suficiente valor para comunicar clara y sencillamente.

Asi que, para hacer una rapida detérit “1acién de tono,
no se preocupe mucho de qué tanto dice la persona o de
cuéntas palabras domingueras usa; la ‘nica cuestién es:
dllega su mensaje a swr destino?
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¢(DE QUE HABLA?

La persona de alto nivel tonal disfruta al escuchar y al
transmitir buenas noticias, ideas positivas, conceptos alen-
tadores y soluciones. Los tipos més bajos de tono prefieren
hablar de (y prestar oido a) malas noticias, sensaciona-
lismo, muerte, destruccién, escdndalos y problemas. A
mucha gente le preocupan hoy los problemas de la conta-
minacién, pero en tanto que la gente baja de tono no hace
més que diseminar las noticias sobre la muerte, la de tono
alto est4 proponiendo soluciones.

EQUILIBRIO EN LA COMUNICACION

A la gente alta en la escala le gusta hablar, pero tiene la
misma capacidad y la misma voluntad para escuchar. Asf
pues, cuando vemos a alguien cuya boca corre como una
locomotora constante, o a alguien que estd embotellado
como una bomba de tiempo, podemos estar seguros de que
estd en los rangos de abajo.

PROBLEMAS

Abajo de 2.0, una persona se enorgullece al convencer
a los demas de que sus problemas no tiénen solucién. Dice
que tiene que ir al centro, pero que su automévil estd en
reparacién. Sugiere usted un taxi y él contesta: “Oh, no;
imposible conseguir un taxi a esta hora”. §Un vecino qui-
z4? “No le tengo suficiente confianza a nadie para pedir-
selo”. 4Un aventén? “Si, pero la gente ya no da aventones
hoy en dia”. En ese punto, usted probablemente deje de
intentar resolverle su dilema. El verdadero problema, no
es el transporte sino el tono.
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Una persona cerca de la cima goza con la solucién
de problemas para poder seguir adelante con sus metas
principales. .

EL RETARDO DE COMUNICACION

Ronald Hubbard descubrié otro indicador excelente del ni-
vel de tono: el retardo de comunicacién. Se trata del lapso
de tiempo que transcurre desde que se le hace una pre-
gunta a una persona hasta que ésta la contesta. Si le hace
una pregunta que pueda contestarse a una persona alta
de tono, por ejemplo: “4Cuéntas puertas hay en este cuar-
to?”, ella echard un vistazo y le, dar4 una respuesta inme-
diata. Alguien que sea de tono bajo, dudar un rato corto
o largo (dependiendo de qué tan bajo de tono sea). Podra
preguntarse qué pretende usted al preguntarle eso, o tra-
tard de indagar si la pregunta es capciosa. Puede lanzarse
a una extensa disertacién sobre la definicién de una puerta
y probablemente podria considerarse que las ventanas son
también puertas y cémo va a saber él si tiene usted una
puerta escondida debajo de la alfombra; pero no contesta-
r4 la pregunta. Un largo retardo de comunicacién indica
una mente cadtica, una mente que no puede manejar el
simple ciclo de una pregunta y una respuesta.

Una persona en Apatia o en Afliccién, posiblemente
nunca conteste la pregunta (a menos que se le repita va-
rias veces). Unos amigos universitarios vinieron a verme
un dia trayendo a un amigo. Este muchacho habia tomado
un “viaje” de LSD varias semanas antes, un viaje que lo
llev6 demasiado lejos: nunca regresé de él. Estaba en una
Apatia nebulosa y profunda. Cuando sugeri una taza de
café me siguié hasta la cocina. Le pregunté si lo tomaba
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con crema o con azicar; me mir6 durante varios minu-
tos con una mirada vacia hasta que repeti la pregunta. Final-
mente, mirandome como si yo fuera un completo extrafio,
balbuceé: “No sé...”

Conforme una persona desciende por la escala tonal, su
medio ambiente le parece menos real cada vez; lo que
escucha, mira, huele, saborea o siente es menos real en las

L bandas bajas. Para este joven, una taza de café era tan

irreal como la crema y el azicar.

El retardo de comunicacién constituye una herramienta
excelente para el encargado de un departamento de perso-
nal o para cualquiera que se dedique a entrevistar hombres
y mujeres para un empleo. Si le pide usted a alguien su
nombre, su direccién o su teléfono, es posible que le con-

teste rdpidamente porque estd programado por el habito

de dar respuestas automaticas a estas preguntas. Pregtnte-
le algo como: “gCuantos pies tiene la mayoria de la gen-
te?” y descubrir4 su retardo de comunicacién.

Algunos individuos bajos de tono le darin un costal de
chucherias filoséficas sin responder a la pregunta. El 1.1
tendra un retardo de comunicacién mientras le busca algin
significado oculto (estara tratando de averiguar qué es lo
que le gustaria escuchar a usted). La persona podra dispa-
ratar o permanecer en silencio; podra repetir su pregunta
o tratar de aclararla. Las respuestas a medias, las conjeturas
y la indecisién, no valen. El retardo de comunicacién es el
lapso de tiempo que transcurre desde la primera vez que
se hace la pregunta hasta la recepcién de una respuesta
correcta.

La habilidad de un individuo para sumergirse en elabo-
rados procesos mentales no es una pista para detectar su
tono: debe estar aqui, ahora, para poder observar con exac-
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titud. Asf pues, el retardo de co
) \ municaci i
tax;Jr fuera de tiempo presente ests lacap?elfsltlml:'s fndien qué
" 718 persona o negocio,emplea una cierta cantidad de
tar?]lpod para ejecutar una orden. Esto, también, es un re-
t i; e comunicacién. Cuando a una secretaria le Ileva
e:sla (I);ansa egf:ontraj ﬁana carta en su archivo, la pobre est4
- O1 usted hace un pedido de equipo de ofici

que no se surte en seis meses, est4 en tratos son vma, orga.

3 3 » ’ con : i
nizacién baja de tono. Se puede predecir el pot:;ll:llaciglrgc?e

Sllpel vivencia de un n i
. egocio en bas
municacién, e a su retardo de co-

ACCIDENTES

L

Cuando una persona corta, lasti
astima y golpea su
f_l;':cutlen.temente; cuando se le meten cosas gen ]l?:saojos C::;:Ol'l;:
Sivase:l gli?}c::ras de sg auto o adquiere una cantida(’i exce-
| cciones de transito, es baja de t i
(djl::l:(temenéte ge lo bien que expliqllle :usomt%eel:
0 més abaio el t ién
2 los momgs aba ono, tanto mayor ser4 su propensién
La persona del bando superi
] del | perior, lleva una “vida privil
lgeh;ic;a , el::_penmenta muy pocos accidentes y muyppoc:;
nes. No se trata nada més de suerte: la persona est4

mis aqui, reacciona
con mayor rapidez :
los accidentes. Y P Y, con el!o, evita

HACIENDO UN TRABAJO

Alguien que est4 en lo alto d

: e la estructura de la
tonal logra mucho en poco tiempo, en l:anto-quc;3 a l:sczlf
sona que estd abajo le lleva mucho tiempo el haeerpun
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trabajo pequefio. Hay, sin embargo, gente baja de tono que
usa atajos y hace las cosas de prisa para vanagloriarse.
La disposicién para hacer un trabajo es otro indicador
del tono. El individuo alto en la escala estd dispuesto a
enfrentar cualquier trabajo, grande o pequefio, si entra
dentro de sus metas generales. Una persona baja en la es-
cala encuentra todo tipo de medios para evitar involucrar-
se. Muchos trabajos estdn por debajo de su dignidad (a
menos que esté hasta abajo, en los tonos de “trapea el suelo
conmigo”). Es abajo de 2.0 en donde encontramos al tipo
que desperdicia su vida porque es demasiado capaz para

los trabajos que le ofrecen.

EL SINDROME DE “LO SUPE
DESDE EL PRINCIPIO”

En las zonas bajas encontramos a la gente que se niega
a sorprenderse. Esto ocurre mas cominmente entre 1.1 y
2.0. Le dice usted algo sorprendente y él dice: “ya lo sa-
‘bia”, “ya me lo imaginaba” o “no me sorprende”.
Este tipo est4 de acuerdo, pero tarde. No est4 dispuesto
a dejarse sorprender o salirse de equilibrio, asi que finge
haber sabido el asunto desde antes. Es primo segundo del
tipo que dice “te lo dije” y hermano gemelo del que comete
un error y dice que asi quiso hacerlo a propdsito.
La persona de tono alto esta dispuesta a sorprenderse, y
esta dispuesta a cometer errores y a admitirlos.

MOVILIDAD

Lo que es mas importante saber sobre las emociones es
que los individuos se mueven por toda escala si estdn cuer-
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dos. El hombre cuerdo se enoja cuando su proveedor no le
entrega un pedido a tiempo, pero se le pasa. Se asusta si
un conductor borracho se {e echa encima sorpresivamente,
pero se le pasa el susto cuando ha pasado el peligro. Expe-
rimenta la emocién adecuada a la ocasién, pero cuanto més
arriba esté en la escala, tanto més ripidamente se recupera.
La mayor parte del tiempo, por supuesto, es alegre y
confiado. '

La persona baja de tono se agita con mayor facilidad y
tarda més en recuperarse. Puede trastornarse durante dias
o semanas. Puede ser que nunca se recupere, en cuyo caso
se asienta en un tono bajo crénicamente.

Hace algunos afios ju gué duplicado de bridge en los
campeonatos de Detroit. Mi pareja y yo acordamos que
cuando cualquiera de los dos cometiera un error, lo acep-
tarfamos y lo olvidarfamos. Al dejar de pensar en nuestros
errores, pudimos poner toda nuestra atencién en el juego
presente en todo momento. Este acuerdo resulté ser la me-
jor de nuestras cualidades. Conforme pasébamos de una
mesa a otra, nos encontribamos con frecuencia a parejas
que seguian discutiendo acaloradamente sobre la dltima
mano. Cuando sucedia esto, casi siempre les ganibamos,
_porque una persona enojada contintia atacando a su propia
pareja (esto nos daba tres contra uno). Puede contarse con
que una persona en estas circunstancias serd imprudente,
dar4 muy poca informacién y har4 todo lo posible por ha-
cer quedar mal a su propia pareja. En estos casos, la pos-
tura podria ser algo asf:
Oponente: “Dos de corazones”. (Esto la obligar4 a me-

jorar). | |
Su pareja: “Tres de corazones”. (Vamos a ver si lo logra

este estdpido).

§ ALGUNOS CONSEJOS PARA DETECTAR TONOS 163

nente: “Cuatro de corazones”. (|Més le vale te-
nerlos!)

Aunque esta podria ser una postura legitima, lo més pro-

bable es que no lo sea en el caso de dos personas enojadas.

Cuando era asi, por lo general dobldbamos el contrato y

saliamos ganando.

LIMITES DE LOS TONOS

Como se ha mencionado varias veces, la gente se mueve
en la escala. Esto puede llevarnos a la confusién cuando
tratamos de localizar a alguien que se mueve s6lo en limi-
tes bajos, ya que quiere decir que cuando estd en su mejor
momento estaré todavia abajo de 2.0. Si la persona esta por
lo general en Afliccidn, se sentird emocionado y vivaz cuan-
do suba hasta Miedo. '

Daniel, un escritor independiente sin éxito y vividor me-
dianamente exitoso, se pasaba la mayor parte del tiempo
en un Miedo apagado, aunque tenfa suficiente flexibilidad
para utilizar un encanto 1.1 o una Propiciacién pesarosa
cuando se vefa ante la amenaza de tener que sostenerse por
si mismo. Asi vivia, arrastrdndose soslayadamente hasta
ganar la confianza bondadosa de mujeres en Compasién y
Propiciacién. Sin embargo, con el estémago lleno y un poco
de dinero extra, alcanzaba su tope emocional —No Compa-
sién— en el cual mordia las manos que lo alimentaban, an-
daba por ahi con una mirada amenazante y se enorgullecia
tremendamente al creer que la gente lo consideraba for-
midable.

Perry estaba en Enojo la mayor parte del tiempo. A me-
dida que su volumen bajaba y subia, iba del resentimiento
sombrio (en la base de 1.2) hasta la combatividad aplas-
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tante, aunque nunca lograba llegar a la célera. Sin embargo,
sus ignorantes amigos lo apreciaban més cuando cafa hasta
1.1, punto en el que se voMvia cortésmente “agradable”.

Marilina, la actriz adorable y constantemente promiscua
era fundamentalmente una persona en Compasién que fre-
cuentemente resbalaba hasta Apatia y se emborrachaba
hasta la insensibilidad. En sus mejores (y mis sobrios)
momentos, se convertia en una mufiequita en 1.1 que pro-
clamaba radiante que todo era maravilloso.

La gente més demente es aquélla que permanece sélida-
mente en un solo tono todo el tiempo. Los siguientes en la
es cala de la demencia son aquéllos qué se mueven, pero
cuyo tope sigue estando debgjo de 2.0. M4s cuerdos atn
son los individuos que pueden alcanzar los tonos altos
cuando todo va bien y el ambiente es favorable. La gente
més cuerda habita en la cima, aunque viaja hacia abajo y
vuelve a subir por la escala con toda libertad.

EXITOS

La persona baja en la escala prefiere explicar por qué
fracasé, diciendo (con un placer maligno) que los demés
estén fracasando o simulando tener un éxito enorme cuan-
do sus logros reales son minimos.

La persona alta en la escala disfruta de su éxito verdade-
ro y de ver triunfar a otros.

GENERALIDADES

Un individuo que se encuentra en los tonos més bajos
utiliza generalidades para justificar su posicién ante algin
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. asunto: “Ya nadie va ahi”, “Todo mundo piensa que...”,
. “La gente siempre . ..".

La gente alta en la escala es mis especifica. Si usa gene-
ralidades por comodidad, éstas tendrin el respaldo de
estadisticas.

ETICA

Si estd almorzando usted con un amigo y él le sugiere
que ponga el almuerzo en la cuenta de gastos de la com-
paiiia porque “nadie se va a dar cuenta de todos modos”,
su amigo esta abajo de 2.5 en la escala.

En Aburrimiento, una persona tratard de salirse con la
suya siempre que pueda. Méas abajo, la ética va desde el
engafio intrascendente hasta la criminalidad flagrante. Una
persona que esté involucrada en cualquier actividad ilegal
0 poco ética esta siempre abajo de 2.0.

La persona alta de tono actda honestamente (aunque
nadie lo esté viendo). '

POSESIONES

Observe como se arregla una persona. JEs limpia y cui-
dadosa, o es sucia y descuidada? Un individuo tendra por
su ambiente el mismo cuidado que tenga por su persona.

En los tonos altos, la persona introduce orden en el am-
biente. Sus posesiones estan limpias, ordenadas y en buenas
condiciones de uso. El individuo bajo en la escala crea el
caos: sus posesiones estan sucias, rotas, descompuestas y
algunas veces perdidas.

Si usted crea una casa o una oficina agradables, el indi-
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viduo bajo de tono que entre en ese espacio destruira, de
una forma o de otra, la b‘elleza del mismo: lo ensucia,
rompe el cortinero y lo deja colgando, llena el espacio de
basura, hace pedazos una ventana y se niega a repararla.
Convierte la belleza en caos.

Su “nivel de aceptacién” es bajo. Esto se refleja en el
automdvil que conduce, los hoteles en que se hospeda, la
ropa que usa. El vivir en un medio ambiente desordenado
y descuidado indica que no puede aceptar un 4rea limpia
y agradable. Cuando un hombre abandona a una chica be-
lla y alegre para fugarse con una prostituta de bajo tono,
su nivel de aceptacién es inferior al de la chica bonita. Si
recibe ropa agradable pero viste harapos y si sigue en un
empleo en el que le pagan poco, su nivel de aceptacién
es bajo.

Algunas personas bajas en la escala han sido entrenadas
para ser limpias y acumular posesiones decentes, pero cui-
dan sus propiedades con demasiada seriedad, preocupén-
dose y armando un gran alboroto sobre ellas constante-
mente. La persona alta de tono cuida bien sus posesiones,
pero tiene una espléndida ligereza sobre ellas.

SERIO-FELIZ

Con demasiada frecuencia se castiga a un nifio juguetén
por “no tomar las cosas en serio”. Esta es una pista segura
para detectar a una persona baja en la escala: es dura y
quiere que los demé4s tomen las cosas en serio. El individuo
alto de tono conserva su sentido del humor y su alegria.

En tanto que la feli¢idad y la alegria son distintivos de
la persona alta de tono, debemos distinguir lo real de lo
snmulado La felicidad no es: (1) esa euforia con cara
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 triste de “vivimos felices desde entonces” que tiene la per-
p sona en Apatia que habla de su “paz interna” en una sorda
¥’ monotonia interrumpida sélo por suspiros profundos; (2)
el entusiasmo acartonado del 1.1 con su sonrisa perpetua
§ y su burla compulsiva; (3) la afirmacién que alguien en
% Propiciacién hace (con la mis sobria intensidad) de lo
- satisfactorio que es el “hacer cosas” por los menos afortu-
- nados, ni (4) un estado maniético de rebuznante gozo (de
- hecho, esta persona est4, por lo general, en Apatia).
- Lo que si es, es un tranquilo resplandor intimo de ale-

gria que, burbujeante, se vuelca en una cancién o en una
 risa de corazén. No es algo que se afirme: es algo que est4

ahi. Y el sol se vuelve un poquito més brillante.

Si hay alguna duda, inspeccione los dem4s aspectos de la

i, vida de la persona.

- LA DETERMINACION “VUELVE A LA VIDA”

Una de las herramientas més valiosas para detectar el
tono es ésta: JCon qué se logra que la persona cobre vida?
Yo le llamo la determinacién “vuelve a la vida”. Observe
qué capta el interés de la persona y qué 1a anima, y cono-
cera su tono.

Entre 1.1 y 2.0, la persona se divierte asustando a los

- demés, poniéndolos nerviosos, desconcertados, avergonza-
dos, haciéndoles dafio y viéndolos alterados. Disfrutara ex-
traordinariamente al relatar incidentes de este tipo. La
gente alta de tono nunca basa su placer en la incomodidad
de los dems.

Hace poco lei sobre un especticulo en un parque de
diversiones en el cual, con la ayuda de espejos e ilumina-
cién, se hacia creer al pablico que un animal salvaje corrfa
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directamente hacia él. El perpetrador de este fraude dice
que se siente feliz cuando I3 multitud, aterrorizada, corre
en estampida hacia la puerta. “Cuando hago un espectécu-
lo y nadie corre, me siento mal”, dice.

El placer es algo necesario para el hombre y para la ci-
vilizacién. Constituye toda la razén del existir. El concepto
de placer, sin embargo, toma muchos significados confor-
me subimos y bajamos por la escala. En el rico “playboy”,
el placer se convierte en la vacia satisfaccién de los senti-
dos sin plan o progreso hacia meta alguna. El placer de los
tonos altos puede ser tranquilo y reposado o dinimico y
constructivo, pero la persona alta en la escala nunca dis-
fruta de la gratificacién senstial puramente destructiva o
pervertida. Su gozo proviene de los actos en pro de la
supervivencia: deseard habilidades, un buen trabajo, un in-
greso alto, muchos valores y posesiones valiosas. Todas
éstas, son metas pro-supervivencia.

Abajo de la escala, los momentos de placer tienen como
meta la destruccién. La persona en Antagonismo se com-
place en levantar una buena polémica o en hacer pedazos
al enemigo. E] 1.5 le dira, con satisfaccién, como “le puso
un ‘hasta aqui’ a eso” de una vez por todas. Estar4 en pro
de matar y de acabar con las cosas. La idea de la destruc-
cién hace que cobre vida. Un 1.1 se pondr4 en actividad si
se tropieza con una situacién formidablemente tentadora
que le permita de alguna manera ser maligno, encubierta-
mente hostil o pervertido. Se deleitar4 al convencer a al-
guien, con engafios, de una mentira injuriosa. Se reira
entre dientes desonestamente al describir cémo engafié a
su mujer. Si una persona no habla mis que de muerte,
enfermedades, tragedias y pobreza, lo mas probable es
que se encuentre ep las bandas més bajas. Y si lo que lo
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vuelve a la vida es la oportunidad de hacer algo por los
“desvalidos” estar4 en Compasién o en Propiciacion.

Una persona en Afliccién-Apatia, sofiard despierta los
suicidios y muertes mas horrendos de sus seres queridos,
e imaginar4 también cémo se sentirian ellsy todo mundo
si sucedieran. Ese es su tipo (chiflado) de placer.

PASADO, PRESENTE Y FUTURO

¢En dénde esta su atencién en el tiempo? Una persona
entre 0 y 1.0 est4 atrapada en el pasado. Usted le dice:
“Mira el crepasculo morado” y él tendrd que describirle
todos los otros atardeceres que ha visto (o los que ha de-
jado de ver).

Entre 1.1 y 2.0, el individuo escasamente estd en tiempo
presente. Habla mucho sobre “emprender cosas”. Vive im-
pulsivamente sin importarle las consecuencias futuras.

Entre 2.0 y 3.0 la gente est4, hasta cierto punto, en tiem-
po presente, aunque no ve mucho hacia atrds y prefiere
no planear para un futuro no muy cercano.

El individuo que est4 hasta arriba puede recordar el pa-
sado con gusto, pero su atencién estd en el presente y en la
planeacién de un futuro a largo alcance.

¢ESTA USTED MATANDO O CURANDO?

Si usted es maestro, sacerdote, gerente, consejero matri-
monial, médico o alguien que tiene un vecino al lado, tarde
o temprano se ver4 ante la tarea de hacer frente a una
persona alterada. Cuando esto suceda, debe tener presente
el orden progresivo de los tonos. Esta es la tinica forma de
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determinar si ayud6 a esa persona a subir un poco por la
escala o si lo lanz6 hasta el fondo.

Cuando alguien venga a usted deshecho en llanto y se
vaya sintiéndose tranquilo, usted deber4 poder determinar
si esa tranquilidad es de un tono més alto o si est4 resba-
lando hasta la Apatia. Si una persona deja de llorar, lanza
un suspiro gigantesco y dice: “Pues me imagino que asi
es la vida. Tendré que aceptarlo”, usted puede colgarse
de la lampara en el pénico total. El tipo cayé en la escala
y la préxima vez que tenga noticias de él quiz4 sea en las
notas de defuncién del periédico. Por otra parte, si una
persona en Afliccién deja de llorar y pone su interés en
usted o en alguien més y quiere hacer algo, habré subido
a Propiciacién y eso ya es mejoria. Una vez, una amiga me
llamé sollozando: “Ya no soporto més. ¢Qué objeto tiene
todo?”

Sin esperarme a ofr toda la historia, le dije: “Calienta
agua para café. Voy para alld”.

El problema, segiin parecia, era su matrimonio que ha-
bia llegado a una etapa de simple “cortesfa”. En ese mo-
mento, debido a una leve provocacién, estaba convencida
de que su marido no la amaba ya y que no le quedaba nin-
guna esperanza. Muchas tazas de café después, la dejé en
Enojo (no es el mejor de los tonos pero sf es mucho mas
vivaz).

Antes de que su esposo volviera a casa, consigui6 de
nuevo su antiguo trabajo y un lugar para que viviera ella y
sus tres hijos. Como es tipico en Enojo, estaba dispuesta
a destruir el matrimonio, pero también estaba dispuesta a
confrontar a su marido sin sentimentalismos y sin cortesfas
forzadas, y asi lo hizo. Se llevé a cabo una batalla campal.
Su esposo, aparentemente, guardaba también un descon-
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tento grande y reprimido hacia su matrimonio. El enojo
de ella lo sacé de su caparazén. Se gritaron hasta que su
furia se disip6, se hicieron unas cuantas confesiones y se
aburrieron del asunto. Después de darse cuenta de que los
dos tenfan cierta parte de razén, llegaron a un nuevo nivel
de interés mutuo, y esto los llevé a una situacién de segun-
da luna de miel, la cual, segin el reporte de mi amiga, fue
mejor que la primera. Su matrimonio funciona ahora en un
tono m4s alto. De vez en cuando se enfrascan en una salu-
dable pelea, pero ya no actian encubiertamente entre si.
Cuando son carifiosos y amables, lo son genuinamente.

Conforme una persona cambia de emociones podra sal-
tarse algunos tonos o éstos no serin evidentes. Es un viaje
en elevador, en el cual no se para necesariamente en cada
piso; usted, sin embargo, debe poder identificar suficientes
emociones para saber si la persona va hacia arriba o ha-
cia abajo.

RESUMEN

Aprenda primero a diferenciar los tonos altos de los ba-
jos. Después de esto, la evaluacién exacta es més sencilla.

Una persona puede no manifestar todas las caracteristi-
cas de su tono. Puede ser que usted conozca a alguien que
parezca estar en Miedo, pero que le lance todo un sermén
al muchacho del periédico. Puede conocer a algin 1.1 que
nunca diga juegos de palabras ni haga bromas pesadas ni
se ria nerviosamente. Busque el tono en que cae la mayorfa
de los actos de la persona, y no se procupe por las mani-
festaciones que queden fuera.

La mayoria de la gente sube y baja por la escala, as
que quizé necesite usted observar a alguien varias veces
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para determinar su tono crénico (o sus limites tonales).

Cuando se encuentre con alﬁien a quien no pueda ubi-
car en la escala (y esté seguro que no est4 en la cima), lo
mas probable es que se trate de un 1.1.

Los prejuicios sociales pueden obstaculizar nuestra ha-
bilidad para usar la escala tonal con precisién. Un hombre
puede admirar tanto a una muchacha hermosa que no pue-
da evaluar su tono. Una persona que pase de los cuarenta
puede sentir un disgusto inmediato por un despreocupado
joven de pelo largo y pies descalzos. Si evaltia usted basin-
dose en el tono y no en los prejuicios, va a encontrar algu-
nos tipos adorables y altos de tono debajo de esas barbas
descuidadas. Cuando usamos estindares anticuados para
clasificar a la gente, puede ser que seleccionemos gente
incorrecta, y puede ser, también, que nos perdamos la
oportunidad de compartir un poco de alegria con un es-
piritu jovial.

El otro error fundamental en la evaluacién basado en la
escala tonal se encuentra en nuestras propias debilidades
personales. Puede ser que le concedamos a alguien “la gra-
cia de la duda” cuando, de hecho, sabemos bien de quién
se trata. Esto no es mas que una bondad mal entendida,
porque la mejor manera de ayudar a esa otra persona (sin
hablar del uso y del abuso que le ahorraremos a nuestro
propio sistema nervioso) es, sencillamente, evaluarla en
forma correcta desde el principio.

Asi pues, el primer error que se puede cometer con la
escala tonal es no usarla. E] segundo, es no creerla.

Cualquier otro error adicional depende de su propia
originalidad e imaginacié6n.

Capitulo 18

FRASES GASTADAS PARA VIVIR...
¢DEBEMOES ACEPTARLAS?

El bien intencionado sacerdote nos dice: “Pon la otra
mejilla”. Mam4 aconseja: “Rie y el mundo reira contigo”.
El maestro advierte: “Cuenta hasta diez antes de perder
la calma”.

Con la ayuda de nuestros amables consejeros, la mayo-
ria de nosotros comenzamos a llenar nuestros closets men-
tales con férmulas guiadoras, desde el momento en que
leimos nuestro primer cuento de Popeye. A la menor pro-
vocaci6n, sacamos alguna de ellas y le quitamos el polvo;
otras las guardamos por ahi porque probablemente serin
valiosas algin dia. Rara vez pensamos en serio en limpiar
el closet porque es demasiado dificil separar lo auténtico
de lo falsificado.

En este capitulo, trataremos de sacar en carretilla unos
cuantos cabos sueltos, y los examinaremos a la luz de la
escala tonal.

EL INGREDIENTE DE VERDAD
En un Boletin Profesional, Ron_a-ld Hubbard dice:

“Descubrimos que lo que mantiene activa a toda abe-
rracién, es la parte de verdad que contiene”.

—Boletin Profesional del Auditor (PAB) N 46,

173
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Cada nivel de la escala tonal contiene un “ingrediente de
verdad”, y es esto lo que utiliza cada persona para defen-
der su temperamento emocional. La persona en Miedo, di-
ce: “¢Qué tiene de malo ser un poquito cuidadoso?” Pro-
piciacién pregunta: “gPor qué no hacer algo por la gente?
dNo es eso la razén de la vida?”

Ambas, por supuesto, tienen razén. En cada tono existe
suficiente verdad para hacer que la persona se sienta jus-
tificada en sus inclinaciones emocionales; pero se trata sélo
de una parte de la verdad.

Tenemos el caso del carnicero que perdié ambas piernas
y trabaj6 en su carniceria en una silla de ruedas durante
quince afios. Un dia Debbie, su nieta, estaba jugando en
el patio de un vecino con un amiguito, cuando sali6 de la
casa un desconocido. Debbie pregunté: “JQuién es ése?”

“Mi abuelito”, contesté su amigo.

“No”, dijo Debbie despectiva; “no puede ser tu
abuelito”.

“dPor qué no?”

“|Porque los abuelitos no tienen piernas, tontol”

Este era el ingrediente de verdad de Debbie en lo refe-
rente a los abuelitos. Tenia razén, parcialmente. Lo mismo

~ocurre con los tonos. Cada tono tiene razén parcialmente,
pero lo suficiente para convertirlo en una mala imitacién
de las emociones més altas.

Cada nivel de tono estd reforzado por frases gastadas,
lugares comunes, proverbios y filosofias enteras para justi-
ficar su posicién. S6lo con el uso de la escala tonal de
emociones podemos distinguir entre una actitud verdade-
ramente sensata y su imitacién de tono bajo. Vamos a
repasar algunos de los niveles para ver qué frases podria
usar una persona para disculpar su tono.

FRASES GASTADAS PARA VIVIR... ;DEBEMOS ACEPTARLAS? 175

APATIA

“Dame suficiente serenidad para aceptar las cosas que
no puedo cambiar”. Bien podria tratarse de la oracién de
una persona alta de tono ya que ésta es fundamentalmente
realista sobre sus ambiciones. El tipo en Apatia, por otra
parte, piensa que de todas maneras nada puede cambiar,
asi que su clase de “serenidad” es sélo la debilidad de los

abrumados.

HACIENDO ENMIENDAS

Una lamentable influencia sobre la humanidad es la
traduccién gregoriana de la beatitud: “Benditos sean los
humildes . . .” Esto es paradéjico para el hombre pensante,
porque “humilde” denota una sumisién servil. Muchos ex-
pertos consideran que se trata, en el caso de esta palabra,
de una traduccién errénea. De hecho, la Biblia Francesa
Douay lo traduce: “Benditos sean los afables (de-
bonair) . ..”

“Afable”, segtin el diccionario, es “amable, bondadoso,
cordial, alegre, festivo y airoso”: O sea, alto de tono. Tiene
mas sentido. (

Personalmente, nunca he visto que un tapete herede
algo, a no ser un poquito més de lodo . . .

AFLICCION
“Sollozar es quitarle profundidad al pesar”. Claro, si uno

puede sacar de su organismo la Afliccién mediante las 14-
grimas, puede volver a colocarse en lo alto de la escala. Sin
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embargo, la persona atorada en Afliccién se pasa buscando
més razones para lamentarse.

El individuo alto de tono si#nte placer al recordar y des-
cribir experiencias agradables del pasado. El tipo-en Aflic-
cién también hace reminiscencias, pero piensa que el pasado
es todo lo que existe, asi que sus relatos estan tejidos con

lamentos goteantes y sazonados con nostalgicos “pudo ha-
ber sido y no fue”.

PROPICIACION

dDe verdad es mejor dar que recibir? Si. La persona alta
de tono es generosa (después de haber cubierto las necesi-
dades de él y de los suyos), y su dar tiende a favorecer la
supervivencia. Su imitacién en lo bajo de la escala, Propi-
ciacién, da porque es demasiado débil para hacer otra cosa.
Est4 tratando de librarse del peligro, asi que su motivacién
oculta es parar a la persona que recibe el regalo y volverla
inofensiva.

COMPASION

“Siempre hay alguien peor que uno”. Si, por supuesto. Y
Compasion se deleita encontrando a cada uno de esos pobre-
citos. En los niveles superiores descubrimos una simpatia
natural. A la persona alta de tono no le gusta ver a alguien
en problemas y se esforzaré por sacar a la persona del aprie-
to. Compasidn, por otra parte, le da palmaditas en la cabeza
al desafortunado, murmura “pobrecito” y se esfuerza por
mantenerlo en esas condiciones.

-
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MIEDO

“Mira antes.de saltar”. La persona alta de tono tiene un
saludable respeto por el peligro si hay una amenaza real a
su supervivencia, pero su miedo cuenta con el equilibrio
de su valor y su buen juicio. La persona en 1.0 vive teme-
rosa de todo.

HOSTILIDAD ENCUBIERTA

“Cuenta hasta diez antes de perder la calma” puede ser
una practica sensata para alguien que esté arriba de Enojo,
pero ser4 supresivo para alguien que esté debajo de esa
emocién porque le quita una vélvula de escape y lo atora
en los tonos bajos.

“Un dia perdido es aquél en el que no has reido”. En lo
alto de la escala encontramos un alegre espiritu de juego.
Sin embargo, el 1.1 toma todas las cosas tan en serio que
simula tomarlas a broma. Manifiesta una risa compulsiva,
un esfuerzo constante por divertir, o bien una imitacién
dulce e hipécrita del buen humor de alguien en lo alto de
la escala. Bromea a costa de los demas. Se burla y ridiculiza
todo lo que él mismo no puede hacer. Tiene que mostrar
que no tiene importancia y que todo “es muy divertido”.
Es el critico ingenioso y cinico; el jugador que se pasa todo
el tiempo en la mesa.

“No digas todo lo que sabes”. La persona de tono alto
puede ser discreta sin ser hipécrita. El 1.1 se enorgullece
de ser “sutil”, lo cual no es mas que una manera de defender
el pretexto con que cubre sus actividades
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NO COMPASION

Kipling dijo: “Si puedes coriservar la cabeza cuando a tu
alrededor todos la pierden ...” La persona en No Compa-
sién se precia de nunca ponerse emocional: siempre est4
controlado.

El tipo alto de tono no cae en el pénico ante una crisis.
Maneja las emergencias mejor que cualquier otro, pero no
necesita meter su alma en la hielera para mantenerse sere-
no. Es una persona que ama, que tiene un corazén tibio y
que esta dispuesta a sentir emociones.

L

ENOJO

~ “No se puede hacer un omelet sin romper los huevos”. La

persona alta en la escala tiene el valor suficiente para des-
truir cuando sea necesario para la supervivencia o cuando
el hacerlo beneficia a la mayora. El tipo en Enojo, llevado
por una bravuconeria falsa, sélo rompe los huevos: nunca
llega a hacer el omelet.

ANTAGONISMO

“Hay que combatir el fuego con el fuego”. Cuando Ia
persona alta de tono se topa con alguna oposicién, la utili-
za para su beneficio: no se derrumba ni se pone a comba-
tirla interminablemente. La “verdad” del 2.0, sin embargo,
se refleja en su necesidad de retar todo lo que parezca
amenazador. Trata de crear un incendio donde aparece
cualquier chispa.
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 SIMILITUDES Y DIFERENCIAS

Existen cientos de pasajes memorables (tanto profun-
| dos como triviales) que contienen un ingrediente de ver-
g dad y que pueden usarse para abundar més sobre los tonos
E abajo de 2.0. Como ejercicio 1til, analice las similitudes y
B las diferencias entre las verdades de lo alto de la escala
By sus imitaciones de la parte inferior. Haga ésto particular-
B mente antes de aceptar algiin consejo: puede llegarle en-
g vuelto para regalo con un papel de tonos bajos.

= Muchos libros de auto-superacién se encuentran en esta
g categoria de verdades a medias. Hace poco lei uno de es-
@  tos libros, escrito por un experimentado psicélogo, que indi-
caba las fallas de las diversas actitudes humanas. Conde-
naba el quejarse, el rebajarse, las mascaras falsas y la
competencia. La mayor parte de sus consejos, sin embargo,
quedaban en el tono de Aburrimiento. Sugeria que debe-
riamos “...mecernos con la brisa. Tomar la vida como
viene. Ajustarnos. No fijemos nuestras metas a la altura
de lo imposible. No tratemos de prosperar a base de ilusio-
nes: sélo disfrutemos lo que est4 aquf”.

Parte de sus consejos estaban en Apatia: “No debemos
tratar de comprender la conducta del hombre”, proponta,
“porque el preguntarnos por qué hacemos las cosas no nos
sirve de mucho. No hay causas para el comportamiento”.

Aconsejaba también al lector que no fuera ni optimista ni
pesimista, porque ambas actitudes eran muletas que usaban
los que carecian de confianza en si mismos. Debemos tomar
= la vida como viene, nos dice, sin ocuparnos de la esperanza

_que no es mas que un pensar anhelante.

Estas afirmaciones contienen tanto elementos de verdad
como algo falso. Todos nosotros podriamos tener la espe-
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ranza de un mundo mejor. Indudablemente, se trata de un
suefio idealista. La persong baja de tono sélo desea, indi-
ferente, que alguien tome alguna accién al respecto. Un
individuo alto de tono descubre un método para hacer més
cuerdo a un hombre y luego a otro, y sigue asi, trabajando
hacia el logro de un suefio, y su vida tiene un propésito. Un
hombre que no tiene una esperanza es una flor que nunca
brota, un sol sin calor, un hombre sin un marana. La espe-
ranza es el eslabén que une al hombre con el futuro.

En pocas palabras, este libro nos decia que para ser “ma-
duro” uno debfa dejar de tener esperanzas, de involucrarse
y de frustrarse. Lanza los remos al agua y deja que la co-
rriente lleve tu bote a donde quiera. En el mejor de los
casos se trata de Aburrimiento; en el peor, de Apatia. En
todo caso, es un rendirse blandamente. Ninguna persona
alta de tono necesita conformarse con menos que ser alto
de tono.

Lei otro interesante libro de auto-ayuda que prometia
volver al lector “poderoso y con influencia sobre la gente”.
El autor emprendia el vuelo recomendando que caminara
uno con confianza, viendo a la gente a los ojos; que obser-
vara las buenas costumbres, la cortesia y el respeto. Suena
‘bien, sélo que todo esto resulté ser solo un simulacro bajo
de tono. Cuando el autor comenzé a proponer métodos para
elevar artificialmente el status propio y bajar a los demés
de nivel, me di cuenta que este tipo estaba vendiendo una
burda imitacién (en 1.1 y 1.2) del poder. Casi todos los
parrafos recomendaban métodos, sutiles pero encubiertos,
para atraer la atencién y humillar a los demés. Advertia al
lector: “Hay otros que‘andan detréas de usted, con el fin de
anular su status, su prestigio o su autoridad. No descanse
ni un solo momento, o alguien lo haré caer de su pedestal”
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Frecuentemente advertia sobre el peligro de perder los

b estribos: “mantenga un control frio”. Incluso, ofrecia varias
f ticticas para introvertir a la otra persona con preguntas
. maliciosas y oportunas cuando hubiera el riesgo de que es-

caparia el enojo. Es muy fécil resumir ese libro en pocas

¥ palabras: la forma de ser poderosos es suprimir a los demés,
pero hagalo dulcemente, con una sonrisa en los labios.

Nos encontramos en ocasiones con los resultados de in-
vestigaciones hechas por gente sincera ( pero que no conocta
la escala tonal) que llegé a conclusiones falsas. Hace poco
supe de un psiquiatra londinense que, después de varios
afios de estudio, lleg6 a la conclusién de que “las chicas
buenas crecen y se convierten en malas madres”. Explicaba
que una jovencita que siempre obedece a su madre, que
hace exactamente lo que le ordenan en casa o en la escuela,
que nunca causa problemas ni arma alborotos, resulta ser
una madre inadecuada porque ya no tiene a nadie que le
diga qué debe hacer.

Obviamente, esas “chicas buenas” estaban en Miedo o
ma4s abajo, ya que ningiin hijo vivaz y alto de tono obedece
tan ciegamente ni sigue siendo dependiente.

Lo que nos indica en realidad esta investigacién es que:
1) mucha gente considera que un hijo bajo de tono y su-
miso es un “buen chico”, y 2) que el nifio bajo de tono crece
y se convierte en un adulto bajo de tono.

| RESUMEN

Antes de aceptar el proverbio ancestral, el dicho popular
o el consejo de un “experto”, busque, mas alld del ingre-
diente de verdad, la emocidn que hay tras esas palabras de
supuesta sabiduria.
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Capitulo 19
LA BATALLA DE LOS SEXOS

" Si hay un ocasién en que dos mis dos no sumen cuatro,
es en el matrimonio. Una a un 2.0 a otro 2.0 y el resultado
no sera alegria (4.0). [Ser4 una bombal

La actitud de una persona hacia el sexo opuesto depende
de su tono. El amor en sf no es un tono emocional, pero la
energia amorosa puede elevar, disminuir o intensificar el
tono propio. Puede ocupar cualquier punto de la escala. Nos
podremos encontrar con un joven que, profundamente ena-
morado, deja de comer hasta morir de hambre (caracters-
tica de la Apatia), o a una jovencita enamorada que mani-
fiesta un entusiasmo sofiador que la hace florecer.

Vamos a examinar esta “grave enfermedad mental”
(como llamaba Platén al amor) en unos cuantos niveles de
la escala.

En Afliccién/Apatia, la persona no exterioriza mucho
amor: quiere recibirlo, pero sufre tanto con la idea de
perderlo, que, de todas maneras, no puede tenerlo. Su

"“en realidad no me amas” necesita que se lo reafirmen
constantemente.

Una enorme cantidad de matrimonios estin basados no
en el amor, sino en el sustituto débil de éste, la Propicia-
cién. E1 0.8 0 0.9 por lo general se casa con alguien que
lo “necesita”.

La persona miedosa anhela la seguridad y se casa para
obtenerla. '

El 1.1, aunque incapaz de un afecto sincero, montar4
un buen teatro cuando el hacerlo ayude a sus propésitos
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personales. Encantar4, adular4 y traicionar4; acabar4 poco
a poco con la confianza de su pareja; le indicar4 sus fallas
“s6lo para mejorarla® ; tratars de educarla de tal manera
que se adapte a su medio ambiente (“Deja de ser tan ale-
_re”}; romper4 sus promesas; disfrutard de “aventuras”
clandestinas. Todo entra en su juego.

El 1.2 no cree en el amor, pero puede disfrutar jugando
al frio seductor.

El 1.5 anula a su compafiera y la domina usando la culpa
e invalidaciones burdas. Tratar4 de obtener afinidad por
la fuerza (“Dime que me amas”).

Antagonismo quiere, més que nada, un cényuge
peleador.

Asf pues, lo que cuenta no es el amor, sino quién es el
que ama.

{QUE ES EL AMOR?

Fred Allen dijo cierta vez que: “Es lo que hace girar al
mundo . .. con esa cara de preocupacién”.

Esto también depende del tono. La btsqueda de com-
pafifa y finalmente la seleccién de una persona del sexo
opuesto como pareja, constituyen un instinto natural en el
hombre. El amor, en el més alto de los tonos, se basa en
una amistad profunda; una amistad que sobrevivird como
tal con o sin la introduccién del amor roméntico (o fisico).
Este tipo de relacién requiere de la disposicién y de la
capacidad para comunicar libremente, y de un acuerdo
m4s o menos parejo sobre las cosas que se consideren como
metas esenciales y sobre los esfuerzos para lograrlas. Estos
elementos juntos, producen una atraccién y una compren-
sién poderosas.
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Cuando dos personas estan en desacuerdo sobre la ma-
yorfa de las cosas, la comprension y el afecto que sientan
entre si estaran limitados en &sa medida. Por otra parte,
si no pueden comunicarse con facilidad, el carifio y la com-
prensién serén reducidos. Cuando oimos decir a alguien:
“No.nos podemos hablar, pero estamos muy enamorados”,
sabemos que alguien le estd tomando el pelo a alguien.
Esto no es amor (ni siquiera es una amistad decente); es
una unién aberrada.

Abajo del 2.0 de la escala, el individuo tiende a consi-
derar que s6lo son reales el universo fisico o los objetos fi-
sicos. Asi, la persona de tono bajo tiene menos posibilida-
des de elegir un compaiiero en base a alguna comprensjon
mutua, y mis de enamorarse de un objeto. Esto se vuelve
evidente cuando los tnicos comentarios que hace una per-
sona sobre su amorcito son de este tipo: “jGuau! jPero qué
bien armada est4!” “Es fabuloso: igualito que Tom Jones”.

Mis tarde dirn: “La mitad de las veces no tengo la
menor idea de lo que estd hablando, pero estoy loca por
él”. “Es medio tonta pero, en la oscuridad, Jquién se fija
en eso?” Asi que se casan y pagan el enganche de sus des-
gracias de pared a pared. En unos cuartos afios, estas mis-
mas personas se inclinaran sobre la mesa de un bar y se
lamentaran: “Mi mujer (o mi marido) no me comprende”.

PROPIEDAD

Después de haberse enamorado de un objeto, la persona
baja de tono quiere poseerlo y controlarlo. La mayoria de
los inicios de romances bajos en la escala ocurren en la
banda de 1.1. El est4 tramando cémo “caerle” y ella lee 4vi-
damente los articulos sobre “cémo atrapar a su hombre”.

Lty
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Después de las etapas iniciales, el amante bajo de tono

) trata de reducir a su compafiero o compafiera hasta la
I Apatia (en la cual la persona piensa que si es un objeto
. fisico y, con ello, se vuelve tan facil de poseer y de con-

trolar como una planta). Esta es la famosa batalla de los
sexos: dos individuos de bajo tono que estan tratando mu-
tuamente de poseerse, dominarse y controlarse. Cada uno,
naturalmente, se resiste a este dominio y a este control, uti-
lizando las herramientas de su tono especifico.

SENSACIONES

Ademis de su necesidad de compaiiia y de comprension,
el Hombre tiene la necesidad de experimentar sensaciones.
En lo alto de la escala, la persona puede experimentar
sensaciones placenteras con facilidad y de muchas maneras.
En las bandas inferiores, necesita un impacto mayor para
percibir cualquier tipo de sensacién. Su vida amorosa re-
fleja esta obsesiva necesidad de un impacto mayor en el
masoquismo, el sadismo, la promiscuidad, la perversién, las
orgias, la preocupacién por la pornografia y la bisqueda
constante de variedad.

¢HAY AMOR ALTO DE TONO?

Sf, Virginia, si hay en realidad un amor alto de tono. La
fraternidad, la amistad y el amor son posibles sélo arriba
de 2.0, donde la gente no estd motivada por el deseo de
atrapar, dominar o poseer a su pareja. Y no le preocupa
perderla. Canalizan su comprensién mutua hacia un creci-
miento unido y no apartado. Encontramos aqui la constan-
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cia, el deseo de tener una relacién monégama. La pareja
es fiel, no por costumbre, obligacién o miedo, sino porque
asf lo prefiere. s

La persona alta de tono tiene la capacidad de sublimar
el impulso sexual y, asf, su amor no depende tanto de la
relgcién fisica. Esto no quiere decir que a este individuo
le “quede chico” hacer el amor; todo lo contrario: una per-
sona alta de tono disfruta més del sexo que cualquiera de
los tonos bajos. Sin embargo (algunos nunca creerdn esto),
cuando dos personas comparten un espiritu de juego en lo
alto de la escala, éste es una sensacién més intensa que
la que produce el sexo. '

’

REVOLVER Y SELECCIONAR

Si yo tuviera la intencién de disefiar un programa de
computadoras para encontrarle parejas a la gente, mi pri-
mer paso seria una prueba sobre el tono emocional. Una
vez acoplados los tonos, buscarfa una compatibilidad en
metas y actividades. O sea, Jqué quiere lograr la persona
y cuél considera que sea la forma més importante de utili-
zar su energia?

-8i uno de los dos opina que la ocupacién ideal seria una
interminable parranda en motocicleta por el pas, y el otro
prefiere vagar en un jardin de rosas, la unién resultante es-
tarfa bastante lejos de ser funcional.

Dos personas que estén dentro de los mismos limites
tonales, hardn buena pareja, lo cual no necesariamente
quiere decir que vivirdn por siempre felices si estin abajo
de 2.0. No se puede endulzar el jugo de limén con vinagre
silo que se desea es una buena limonada.

Conoci a un matrimonio en el cual el marido habfa co-
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menzado en 2.5 y la esposa en 1.5. El era un tipo agradable
y tranquilo que estaba conforme con una rutina tan des-
alentada como desalentadora. Ella, enojona y dominante.
La mayor parte del tiempo, él sencillamente la ignoraba
ocupandose de sus propias cosas, pero ocasionalmente cafa
en 2.0 lo suficiente para tratar con ella. Después de varios
afios de suavizante vida matrimonial, llegaron a un equili-
brado matrimonio levemente antagénico, que consistia en
lios constantes pero poco profundos. La manera de solu-
cionar la mayoria de sus diferencias era irse tercamente por
su lado cada uno, lo cual parecia satisfacer a ambos. Esto
es una relacién relativamente compatible que yo llamaria
“unién individualizada”.

Otro matrimonio entre una persona en Afliccién y otra
en Compasién parece cubrir una necesidad mutua. Ella
maldice incontables problemas caseros que nunca se solu-
cionan del todo y él le da su atencién constante e inquieta.
De esta manera conservan mutuamente su propio tipo de
afecto de bajo tono. Este matrimonio tiene otro propésito
admirable: aleja a los dos del mercado para que no puedan
tocarle de castigo a gente més alta de tono.

El dnico peligro de este tipo de compatibilidad ocurre
cuando uno de los involucrados sube de tono (porque se
le asciende en su trabajo o, quiz4, porque le vuelve a crecer
pelo en la calva coronilla). Esto arruina todo el juego.

Cuando dos tonos diferentes se convierten en pareja, la
persona del tono més bajo exige més afecto y brinda menos.
Quiere mas comunicacién y contribuye con menos. Basa
sus creencias en menos principios y espera recibir mds
acuerdo del que concede. La persona alta de tono trata de
comprender; la de bajo tono busca s6lo ser comprendida /
(aunque diga: “nadie me comprende”).
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El individuo alto de tono, con toda esa formidable capa-
cidad de amar, se encuentra con que la pareja baja de tono
la desperdicia, ya que sélo pdede aceptar una cantidad
limitada de amor. Esto es muy parecido a querer vaciar un
galén de agua en un dedal: no se obtiene méas que un dedal
de agya ...y un charco enorme.

La retorcida dependencia emocional de la persona baja
de tono, atrapa en ocasiones al individuo alto en la escala
que piensa: “Me necesita”. Pero, como dice. Hubbard:
“Cuando un individuo tiene que depender de que su pa-
reja emocional esté baja en la escala, le ocurre lo que a un
hombre que se esté muriendo de sed y bebe agua salada:
estd hiimeda, pero no lo mantendrd con vida”. (La Ciencia
de la Supervivencia).

Observé una vez a un matrimonio entre un hombre en
Conservatismo y una mujer en Propiciacién. Tenfan un ne-
gocio que ella se dedicaba a regalar: le regresaba su dinero
a gente que, de hecho, habia comprado el producto en
alguna otra parte (una pérdida completa, ya que ese pro-
ducto no era revendible). Contrataba a gente que le men-
tia a los clientes, les vendia productos incorrectos y la
robaba. Su marido fue comprensivo al principio, pero pron-
to se alarmé ante el programa de bienestar social con faldas
que era su mujer, y cayé en Enojo, poniendo un severo
control en los gastos de ella. Esto, sin embargo no la de-
tuvo: desarrollé més medios encubiertos para gastar el
dinero sin que él se diera cuenta.

La tltima vez que los vi, ella habia girado varios che-
que sin registrarlos, asf que cuando “reboté” el cheque
de la renta del negocio, su marido, mudo de célera, estaba
convirtiendo en confetti la chequera de ella.
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OTRAS EMOCIONES

Existe una cantidad de reacciones humanas que se des-
criben, de manera general, como Emociones. Algunas de
ellas caen en una banda o en otra ya sea como sinénimos o
como matices de las emociones, pero hay otras que cam-
bian de lugar entre los tonos. El odio se expresa con fuerza
en el Enojo, aunque una persona puede odiar a lo largo
de toda la extension de la escala de emociones. De hecho,
puede habérsele ensefiado a odiar muchas cosas (o que
debe amarlas todas). Asi es como podriamos encontrar a
una persona en el paraddjico estado del “te odio y te quiero”
(especialmente cuando su mufiequita se fugé con otro
tipo). Una persona bastante libre emocionalmente, de he-
cho puede disfrutar un “buen lloriqueo”. Otra podria odiar
la idea de llorar.

El valor y la cobardia se describen a veces como dos
emociones. De hecho, se alternan como el pan y el jamén
en un sandwich. En la cima encontramos el valor, luego la
preocupacion, la indiferencia y el “¢Quién le teme al lobo
feroz?” (en2.0y 1.5). A todo lo largo de la banda de Miedo
tenemos la cobardia pura y sin adornos. Al llegar al fondo
(cerca de Compasién y Propiciacién) se confunde todo el
asunto con obras nobles. El individuo en Afliccién, por su-
puesto, es un cobarde completo. El de Haciendo Enmien-
das podra tender a realizar actos de martirio heroico (como
la gente que se quema viva para apoyar algin punto fa-
natico) y, en lo mas bajo del s6tano, el tipo ni siquiera se
da cuenta de la amenaza.

La Esperanza (considerada frecuentemente como emo-
cién) constituye un punto alto en la escala tonal, pero al
bajar hasta cerca del Miedo se convierte en un mecanismo
de escape y, un poco mas abajo, en una credulidad esti-
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pida: el optimismo ingenuo de 0.8 y 0.9. Més abajo atin, la
esperanza se distorsiona hasta convertirse en sofiar despier-
to y en ilusién vacfa. Una persona cae en el sofiar despierta
solo porque no ha podido realizar accién verdadera.

Bien, ahora ya captaron la idea. Hay muchas cosas a las
que se les llama emociones, y todas ellas caen en alguna
parte de la Escala Tonal.

CELOS

Los celos no son una emocidn, sino la motivacion para
una emocidn, asi que pueden brotar en muchos niveles
diferentes de la escala. Una persona siente celos cuando
existe una pérdida verdadera, imaginada o en forma de
amenaza, del afecto, lo cual generalmente la baja de tono.
Esa persona puede enojarse, atemorizarse, encubrirse, afli-
girse o caer en la propiciacién o en la apatia.

Los celos se originan, de hecho, de un deseo de informa-
cién. La persona celosa se pregunta: “¢Me quiere atn?”,
“¢Sali6 con otra?”, “;Cree que debid casarse con el otro
tipo?”, “4Por qué se estén riendo juntos?”. La gran interro-
gante es: “¢Quiere cambiarme por otra persona?”

La razén de que los celos no encuentren asiento en una
relacién alta de tono es que en ella la comunicacién es abier-
tay libre. Més abajo de la escala, donde la persona conside-
ra a su compaiiero como un objeto del que puede apropiar-
se, existe una amenaza mucho mayor de perder ese objeto.

La persona que deliberadamente provoca los celos de
su pareja, es también baja te tono; el hacerlo es otro mé-
todo encubierto que forma parte del intento de poseer y
controlar.
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f: LA DIFERENCIA ENTRE LOS NINOS Y LAS NINAS

La diferencia principal entre nifios y nifias es la misma

que usted aprendié all4 en el jardin de nifios.

No existen diferencias de tono entre hombres y mujeres,

;ﬁf_ a excepcion de las que determina la cultura misma. Se re-
. gafia a los nifios por llorar. Este tipo de entrenamiento
tiende a producir un varén estereotipadamente rudo y fan-

farrén, pero al existir una tensién, este tono falso se de-
rrumbara. Cuando se le caen a un hombre los castillos que
fabric6 en el aire y no puede llorar, che forzosamente en
la Apatia (lo cual es, probablemente, la razén exacta de que
haya una incidencia mayor de suicidio y alcoholismo entre
los hombres). Las chicas, por otra parte, no deben supues-
tamente ser marimachas; tienen que comportarse como
“sefioritas”. Por ello, muchas mujeres se quedan atoradas
debajo del Enojo como las chismosas en 1.1, hiedras ve-
nenosas o dulzonas en Compasién.

En lo alto de la escala los estereotipos se derrumban. Una
mujer puede ser emprendedora y capaz sin sacrificar su
encanto. El hombre alto de tono puede ser agresivo o com-
pasivo sin perder su masculinidad. La gente en la cima de
la escala no estd confusa sobre su sexo ni tiene que estar
defendiéndolo. : '

EL REBOTE

No debe usted tomar ninguna decisién importante ( co-
mo casarse, separarse o servir su primer suflé de papas cuan-
do viene a cenar el jefe de su marido) mientras se encuen-
tre, temporalmente, en un tono bajo. Aqui cabria la frase
de “casarse por rechazo”.
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En la universidad conocf a una chica que rompi6 con
su novio y cayé en Afliccién. Antes de haber subido més
all4 de la Compasién, cotocié a un joven que estaba en
Apatia/Afliccién. Parecian tener tanto en comin y, claro,
él la necesitaba. Se casaron. La tltima vez que los v, él era
celoso, posesivo, exigente; repetia constantemente cunto
la necesitaba, mantenia a esta chica, en otro tiempo vivaz,
encerrada en la banda inferior de la escala.

El problema del rebote, es que no rebotamos hasta la
altura suficiente antes de tomar decisiones.

LA RELACION DEGENERADORA

Algunas veces vemos que un matrimonio emprende el
vuelo en un tono alto y después se degenera. Esto ocurre
cuando una de las personas que lo forman cae en la escala
por alguna razén y no vuelve a subir. Se destruye el equi-
librio emocional.

Una de las causas mas frecuentes de este fenémeno es el
acuerdo roto. Cuando un individuo viola los cédigos de su
relacién con otro, deja de sobrevivir tan bien como antes,
porque esos codigos se disefiaron originalmente para la su-

"pervivencia del matrimonio. Al momento en que rompe el
acuerdo, desaparece una parte de su libertad. Debe ocul-
tarle sus acciones a la otra persona. Esto nos lleva a la co-
municacion: mientras podamos decirle cualquier cosa a una
persona, esa persona nos agrada y la relacién florece.

Un cényuge que comete algiin acto contra la supervi-
vencia del matrimonio, baja de tono. Puede ser que se
ponga a apostar el dinero de la renta. En el caso de ella,
puede ser que ande chismorreando sobre €l en su club de
sefioras. La infidelidad baja autométicamente a la persona
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en la escala. El individuo que mantiene un secreto habla
menos, se vuelve irritable, quisquilloso y criticén sobre su
pareja. Tarde o temprano este matrimonio hace erupcién,
sintiéndose ambos desgraciados, culpables y confundidos,
se asientan en una relacién de tono bajo o se separan.

Si alguno de los dos se queda en Afliccién en el tema
del amor, podré alejarse y ponerse a escribir telenovelas o
musica ranchera . ..

SOLO PARA HOMBRES

Chicas, vayan a empolvarse la nariz-mientras platico un
poquito con los muchachos.

¢Ha notado usted que algunas veces su dulce y encan-
tadora muchachita se convierte en una furia incontrolable
cuyo Gnico propésito es hacer que usted se cuelgue de las
lamparas? Hay una explicacién médica: se trata de la ten-
sién premenstrual, causada por cambios fisicos que ocurren
en su cuerpo. En la mayoria de las mujeres, estos sintomas
ocurren cuatro o cinco dias antes del inicio de su ciclo
menstrual. Enloquece con violencia (se vuelve pesarosa,
celosa, acusadora, molesta, irritable o lo que sea) y ataca
con fuerza al blanco més cercano, el cual, desgraciadamen-
te, suele ser usted. No lo tome muy en serio ni confunda
este desquiciamiento con la Escala Tonal.

JQué hacer? La investigacién médica actual indica que
en un futuro no muy lejano podra ser factible que las mu-
jeres tomen hormonas y minerales dietéticos que reduzcan
0 eviten estos sintomas. Mientras eso sucede, puede inten-
tar usted indicarle el origen de su infelicidad. Si le queda
un 4pice de razén, ella puede volver a ponerse en control
de la situacion. Puede arroparla bien y darle un buen libro
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e irse a'jugar solitario en el sétano, con un minimo de pa-
labras posible (cualquier cosa que usted diga se usaré en

su contra cuando comparezca a juicio el préximo mes). Si-

todo esto falla, corra y busque un refugio.

Cuando dos personas no comprenden esta paradoja emo-
cional, pueden caer en situaciones cémicas (si no es que
caen en la corte de divorcios), como les ocurri6 a unos
amigos mios: '

Era la noche de Afio Nuevo. Una tormenta rugia con
violencia, afuera, mientras Maria y Jorge pasaban una ve-
lada tranquila en su apartamiento de un segundo piso. Todo
iba bien hasta que las penurias mensuales dominaron a
Marfa. Comenz6 a molestar: “Llegamos a fin de afio y
nunca pusiste por fin las contraventanas. Esti nevando que
da gusto, y nosotros tenemos todavia puestos los mosqui-
teros de verano, |bendito sea Dios! |No quiero ni imagi-
narme lo que estarin do los vecinos!”

Siguié moliéndolo, hasta que su marido, desconcertado
(y, por lo general, de muy buen carécter), sali6 furioso a
la tormenta. En un desesperado esfuerzo por complacerla,
agarr6 una escalera del garage, subié por los resbalosos
travesafios y, con mala cara, comenz6 a cambiar cada mos-
~ quitero por una contraventana. Su frenética esposa, mien-
tras tanto, corria de una ventana a otra, levantindola y
gritando: “4Qué diablos crees que est4s haciendo? |Por
amor de Dios, es Afio Nuevol . .. Jorge, ¢cémo se te pudo
ocurrir salir a esa ventisca . . . ?, [Ests loco! [Jorge! jQué
van a pensar los vecinos?”

MATRIMONIO

Antes de decidir que quiere colgar sus calcetines moja-

o P
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dos en el mismo gancho con alguien para el resto de sus
dias, debe establecer usted algin propésito mutuo en el
matrimonio, un propésito que incluya el logro de sus me-
tas personales (las metas no tienen que ser las mismas,
pero no deben oponerse violentamente). Con demasiada
frecuencia, la persona sacrifica por el matrimonio sus pro-
pias metas. La chica abandona una prometedora carrera
por convertirse en ama de casa. El tipo abandona el inven-
to que quiere desarrollar y toma un empleo de nueve a
cinco por la seguridad familiar. Como podrén decirselo mi-
llones de cényuges desilusionados, ese amado maravilloso
nunca puede compensar del todo un suefio roto. El matri-

- monio requiere, por el bien de la convivencia tolerable,

que se abandonen algunos de los habitos personales mas
pegajosos, pero cuando la condicién es abandonar sus as-
piraciones, el precio se vuelve demasiado alto. El matrimo-
nio, por si mismo, no es un fin. Es algo que debe ayudarlo
a lograr sus propésitos individuales.

Para determinar si usted y otra persona estén suficien-
temente cerca en cuanto a tono y a otros elementos impor-
tantes, haga un recuento de las ventajas y las desventajas
de su relacién. Como lo plantea uno de mis listos amigos de
la universidad: “¢CuAl es la proporcién de dolor y placer?”
J{Le est4 dando él (o ella) demasiados momentos de preo-
cupacién y de tormento, en comparacién con los periodos
de diversién, ternura, aliento y acuerdo burbujeante? Si la
proporcién es de 50 a 50, el asunto est4 bastante delicado;
no serfa dificil que la balanza se cargara para el lado malo.
Una buena relacién debe ser, aproximadamente, de ochen-
ta y cinco (placer) a quince (dolor), lo cual le dard, més
o menos, suficientes problemas para que la vida siga sien-
do interesante.
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Me pasaron al despacho del gerente de ventas. En forma
breve, le describi el producto que queria fabricar, y pedi
un presupuesto y una estimacién en cuanto a la entrega.
El gerente parecia preocupado sobre c6mo iba a vender yo
todos esos articulos; me pidi6 que le repitiera de nuevo
todas las especificaciones. Diserté un“poco sobre los pro-
blemas de la produccién. Me llevé més de treinta minutos
(y mucha persistencia) el hacer que me dijera que se ne-
cesitarian por lo menos tres meses (probablemente mas)
para la entrega. Luego de remover papeles y tablas du-
rante un rato, admitié que no podia darme en ese momento
un célculo aproximado del costo.

Después de haberle sacado (con tirabuzén) la promesa
de mandarme por correo los presupuestos en cuanto pu-
diera, me fui.

|Uf! Si el resto de la compaiiia opera en esa banda de tono
. tan baja, pensé, mi producto se moriria de viejo en la linea
de produccién. Lo mejor es buscar por otra parte . . .

Visité otro negocio y me pasaron con el presidente de la
compaiiia. Le expuse mis necesidades mientras ¢l tomaba
notas. Me pregunt6 un par de cosas y dijo: “Perfecto. Se los
entregamos en tres semanas y, si me espera un segundo,
le tendré su presupuesto”.

Mientras me recuperaba del shock (jtres semanas, no tres
meses!) sus dedos pasaron ripidamente sobre las teclas
de la calculadora que estaba en su escritorio. Hizo una lla-
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mada breve, apretd unas cuantas teclas mis y me dio el
. precio. Asi de facil. :

Inmediatamente, le entregué mi pedido y sali de la ofi- -
cina quince minutos después de haber llegado . . . con todo
el asunto resuelto. |Qué aliviol Y qué diferencia de la pri-
mera compaiiia. Me habia encontrado a un hombre en lo
mas alto de la escala, y pocas experiencias son tan agrada-
bles. Mi confianza en él no fue traicionada: me entregé lo
prometido.

Una semana después de que se recibié y puso en distri-
bucién mi producto, recibi los presupuestos de la compaiiia
que habia visitado primero. El costo era el doble de lo que
habia pagado.

De la misma manera en que el tono de un individuo se
relaciona con su supervivencia, el tono de los lideres de una
compaiiia influye en la supervivencia de una organizacién.
En el término de un afio, la primera compaiifa que visité
estaba cerrada; la otra sigue expandiéndose.

Durante afios, hice docenas de pedidos a esta firma. To-
dos fueron manejados con una alegre eficiencia. En una
ocasién, me pasé una semana trabajando en la planta de
la compaiiia en un proyecto especial relacionado con uno
de mis productos. Al observar el trabajo diario y al perso-
nal, me di cuenta de que la influencia de un liderazgo de
tono alto alcanzaba hasta el tGltimo rincén del lugar. El
personal era alegre, pero su feliz relajo no interferia con
su volumen de produccién. Todo lo contrario (y los tonos
altos no son mas que eso: cuando una persona se siente
feliz y alegre lograra el doble de cosas que cuando estd
abajo).

Esté usted comprando o vendiendo, sea un individuo del
mercado de valores o un ejecutivo, el escoger a la gente
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correcta ’tiene toda la relacién del mundo con su éxito en
el laberinto de los negocios. -,

LA ELECCION DE EMPLEO

Cuando tome un empleo en una compaiifa alta de tono,
su trabajo podré, de hecho, ser divertido, y la atmésfera de
esa drea alentard el crecimiento de su talento y de sus
ambiciones.

Una organizaci6n refleja el nivel de tono de sus lideres.
Asi pues, quiza no sea posible juzgar un libro por la por-
tada (especialmente en esta época, en la cual hasta un
tratado sobre las costumbres del ornitorrinco lleva en la
cubierta una mujer desnuda); pero si puede juzgar a una
compaifiia por su 4rea de recepcién.

En una empresa alta de tono, veré a los empleados mo-
verse con ligereza, pero siempre habri tiempo para una
bromilla intima al pasar. Cuando vea a los miembros de un
personal caminar pesadamente en un silencio mortal, ig-
norandose unos a los otros, discutiendo o hablando en mur-
mullos puede estar seguro de que su lider tiene la mano
pesada. Los empleados que haraganean y chismorrean du-
rainte descansos para café que duran todo el dia, son el
resultado de un liderazgo flojo (para usar la palabra libre-
mente) que quizé ande por Propiciacién o Compasién.

Déjese influenciar por esas primeras impresiones. Y re-
cuerde que un patrén alto de tono vale mas que una docena
de prestaciones adicionales.

COMO JEFE

Una forma de solieitud de empleo puede decirse casi

¥
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f' todo lo que necesita saber sobre un hombre, excepto lo
I més importante: ¢Cul es su actitud emocional hacia la vi-
f da? Cuando esté contratando gente, es mis inteligente
B seleccionar a una persona alta de tono sin experiencia que
@ a una baja de tono que se sepa todos los trucos del oficio,

porque es més fAcil ensefiarle cualquier cosa a la persona
alta de tono (si est4 interesada) que ensefiarle a la que

~ esta baja en la escala a cambiar su tono. Me refiero a la per-

sona que est4 abajo crénicamente. Un profesional diestro,
claro est4, puede subirla de tono; pero si lo que usted trata
de lograr es un negocio productivo, no tiene tiempo para
darles de comer en la boca a los nifios emocionales.

Los expertos en eficiencia aseguran que es posible levan-

[ tar el estado de 4nimo y la produccién si se pintan las
~ paredes de verde coladera de alberca antigua, mete una

chirriante musica de supermercado y coloca secretarias ru-
bias y bonitas. Una atmésfera estética, por supuesto, sube
de tono, pero a la larga es mejor seleccionar desde el prin-
cipio a gente alta de tono y tratarla bien.

No hay cantidad alguna de pintura elegante o de buena
musica que acabe con la destructividad de una persona
baja de tono que, a todo volumen, hard todo lo posible
por destruir.

Una mujer talentosa. inici6 una sociedad con un agrada-
ble joven en una agencia de publicidad. Ella se encargaba
de las relaciones piblicas en tanto que él manejaba el as-
pecto administrativo. Se volvieron conocidos y présperos.
Con frecuencia, ella hablaba entusiasmada de la genial
inventiva para los negocios que tenfa su socio.

Algin tiempo después deshicieron la sociedad, y ella
asumi6 toda la responsabilidad por el negocio. Més tarde,
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sorprendida aiin por la experiencia, dijo: “Ese tipo era in-
creiblemente encantador, pero sélo en apariencia. Nunca
podia terminar una cosa: comenzaba algin proyecto y
luego se cansaba de él y se ponia a hacer alguna otra cosa.
Nunca estaba donde debfa para terminar lo que habia co-
menzado. Cuando quiso dejar el negocio, yo no lo com-
prendi, pero le compré su parte porque habiamos quedado
de acuerdo en hacerlo”.

Sélo después de que se hubo ido el tipo, ella descubri6
lo mal que andaba la compaiifa. Habian estado perdiendo
dinero consistentemente durante cinco afios debido a la
mala administracién y ella se vio en la necesidad de recons-
truir, sola, la compaiiia, pararpoder recuperar su inversion.
Lo primero que hizo fue eliminar al personal inutil (amigos
de su ex-socio que estaban cobrando sueldos por més de
cincuenta mil délares, pero que no contribuian en forma
alguna).

Aun cuando llegé a conocer la escala tonal, no podia
creer que el tipo era un 1.1, porque “era tan inteligente . . .”.

(4Cree usted que sea necesario mencionar que no se de-
be confundir la inteligencia con la emocién?).

Se podria estudiar la mayoria de los fracasos en los ne-

" gocios y se descubriria a una persona baja de tono en algin
lugar de la escena.

Hay una regla cierta al respecto: Nunca podrd usted lle-
var una organizacion eficiente, feliz y productiva, con un
personal formado por individuos bajos de tono. Se pasard
la mayor parte de su tiempo manejando conflictos perso-
nales, disculpidndose con los clientes por los errores come-
tidos, reemplazando a su personal, calmando empleados
descontentos y tratando de tapar los agujeros del cedazo
antes de que se cuglen todas sus ganancias.
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EL EMPLEADO BAJO DE TONO

Los tipos bajos de tono hardn mas por sabotear el éxito
de su empresa de lo que usted pueda imaginarse en sus
pesadillas més descabelladas. Se robarn todo, desde los
secantes de un peso hasta las ideas de millones de délares.
Podrin hablar de grandes negocios con toda la confianza
de ratones echando carreras hasta la orilla de un precipi-
cio. .. llevando a su compaiifa hacia el suicidio colectivo.
Pararin todas las ideas 6ptimas antes de que lleguen.a
usted. Alterarin mensajes y 6rdenes. Traspapelarin docu-
mentos importantes. Le dirin que las cosas van de maravilla
cuando el negocio esté al borde del derrumbe y, cuando
comience a mejorarse la situacién, le pintardn un cuadro tan
desolador que usted comenzar4 a pensar seriamente en el
Hara-Kiri. Haran los trabajos con los pies, retrasarén las
6rdenes e irritaran a los clientes.

Serfa posible tolerar a unas cuantas personas bajas .de
tono en una organizacién si sélo enmarafiaran sus propias
tareas. Pero, desgraciadamente, trabajan con la mayor dili-
gencia (tanto consciente como inconscientemente) para
parar también la produccién de las personas eficientes.
Por esta razén, considero més eficaz llevar un negocio con
un personal minimo de gente alta en la escala que trabaje
sinceramente por el beneficio de la empresa, que con un
enorme personal de gente baja de tono que jale siempre en
la direccién opuesta. ‘

Una persona alta en la escala es capaz de rea!lzar una
produccién increfblemente alta. .. si puede funcionar sin
interferencias. Un trabajo puede hacerse mas rapida y pre-
cisamente si se le da una atencién integra hasta que esté
terminado. Sin embargo, unos cuantos tipos bajos de tono
que ronden por ahi (dedicados a la destruccién de las me-
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tas de usted), pueden encontrar una gran cantidad de
métodos para distraer su atepcién. Lo llaman cuando un
memordndum serfa més préctico; regresan para confirmar
una orden que ya se dio claramente; caen por ahi para
pedir prestada una engrapadora (su equipo propio siempre
se descompone con una facilidad alarmante) y tratan de
quedarse para una hora de pltica indtil. Les pide usted
que le pasen a méquina un reporte y regresan a preguntar
sobre el tamafio de los mérgenes. Le traen un problema
que le deberfan pasar a Gémez.

Cuando esté usted tratando de terminar. sus propias ta-

reas, una sola persona baja de tono puede ser una auténtica
fuente de tlceras. ‘

ELIGIENDO EJECUTIVOS

La mayorfa de los libros sobre los “secretos del éxito” que
enlistan las caracteristicas de los millonarios autodidactas
estdn diciendo (aunque no lo saben): sea alto de tono. Los’
tonos de la cima van acompafiados por un impulso magné-
tico que nunca se queda abajo durante mucho tiempo. Aquf
encontramos la responsabilidad, la persistencia, el buen
humor y el amor al trabajo.

Si estd usted en posicién de emplear o de nombrar eje-
cutivos, haga sus elecciones teniendo la escala tonal fren-
te a usted, y guarde sus creencias en el @ltimo de los cajo-
nes de su escritorio (con llave).

Ese tipo “agradable” que le cae bien 2 todo mundo
puede ser tan comprensivo que nunca se har4 ningtn tra-
bajo y, sobre todo, tenga éuidado del tipo enérgico (“Va-
mos a ver un poquito de movimiento por aqui”) en Enojo,
que parece ser un lider, pero que, con su bajo punto de

/
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ebullicién, intenta s6lo manejar a la gente mediante la
fuerza, las amenazas y el castigo. E] hombre reacciona cuan-
do se le guia, pero no cuando se le empuja por la fuerza.
La presién dura parece funcionar al principio: pero la
persona motivada por el miedo pierde toda su creatividad
y su confianza y se convierte en un mediocre sin esperan-
zas. En el mejor de los casos, realiza venganzas encubierta-
mente haciendo sélo el minimo de trabajo posible.

Hace algunos afios, un grupo de psicélogos y sociblogos
que estudiaba el comportamiento de la gente en el mundo
de los negocios, descubrié que su desempeiio se relacio-
naba rigurosamente con la calidad de las relaciones inter-
personales y, en particular, con la relacién que uno tuviera
con su superior. Encontraron que la gente trabajaba con
més eficiencia (y se siente mejor) si su jefe no era dema-
siado entrometido y no interferfa en las relaciones sociales
generadas en el trabajo y no exigfa produccién de una ma-
nera impersonal y ruda. En otras palabras, los empleados
no producen bien para jefes que estin entre 1.2 y 2.0 en
la escala. '

Estos psicologos decidieron entrenar a los supervisores
de una gran compaiifa en un intento por inculcar el buen
trato necesario para una mayor eficiencia. Haciendo tests
antes e inmediatamente después, emprendieron un progra-
‘ma de dos semanas en el cual trataban de ensefiar a los
supervisores a que mostraran preocupacién y cuidado y a
que trataran a sus empleados como seres humanos. Inme-
diatamente después del curso, la mayoria de los supervi-
sores mostraron un grado de actitud notablemente m4s alto.
Sin embargo, cuando seis meses més tarde se les hicieron
tests (comparéndolos con los de un grupo sin ese entrena-
miento), la mayoria no sélo habia regresado a su compor-
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tamiento original, sino que en muchos casos eran menos
considerados que los supervisores del grupo sin entrena-
miento. Resulta interesante e} hecho de que los que mante-

nfan una actitud més acorde, eran aquellos que trabajaban

para jefes de mejor caricter. De aqui podemos ver el con-
tagio que produce el liderazgo de bajo tono (y el de alto,
también) conforme alcanza a los rangos inferiores.

Asi pues, aunque hasta cierto punto puede hacerse subir
en la escala a un individuo, éste no se quedar4 en ese tono
alto si estd bajo la influencia de un patrén bajo de tono. No
s6lo no se queda ahf; lo més probable es que ni siquiera se
quede en la compaiifa. Siempre que se encuentre con una
desercién excepcionalmente alta en una organizacién o en
un departamento, puede apostar su regla de célculo a que
hay un jefe bajo de tono al mando.

RESPONSABILIDAD

Es posible predecir el nivel de responsabilidad de una
persona en un trabajo si se examina el nivel de responsabi-
lidad que ésta muestra en otras 4reas de su vida. La per-
sona responsable se’ cuida bien fisicamente. Es limpia; se
alimenta y se arregla bien. Sus posesiones personales estn
en orden y en una condicién razonablemente buena. Se
esfuerza por sostener y ayudar adecuadamente a su familia
y por proporcionarles un futuro prometedor. Es leal a cual-
quier grupo al que se una. Dado que le preocupan la mejo-
ria y la supervivencia de la humanidad, bien puede per-
tenecer a grupos dedicados a estas causas.

Su responsabilidad puede extenderse a cultivar plantas o
a criar animales, porque una persona de este tipo prefiere
tener cosas vivas a su alrededor. Nunca mata injustifica-
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-_ "damente a las demés formas de vida, aunque si las usa
[ cuando es necesario para su sustento (la persona que no
" mata animales para la alimentacién que necesita, esta, de

hecho, en el nivel de Propiciacién/Compasién de la Escala
Tonal). ’

Mostrard veneracién y respeto por la religién, sea él
mismo o no miembro activo de alguna iglesia

INVERSIONES

Use la Escala Tonal en todos'los asuntos relacionados con
los negocios, tritese de comprar, de vender, de contratar,
de despedir, y especialmente cuando se trate de romper
la alcancia para invertir todos sus ahorros en una operaci6n
de negocios que “no puede fallar”. La evaluam@ que haga
usted basindose en la Escala Tonal ser4 més de fiar que las
cualidades aparentes de un locuaz empresario teatral.

Hace algunos afios, conoci a un tipo en No Compasion
que, a basegucll]e garras, fraudes y chantaje, escal6 una a'lta
posicién en el campo de los espectéiculos. Los que habian
sido victimas de su hipocresia no se hacian ﬂl'fsmnes sobre
este hombre; pero su prominencia seguia abn_éndole nue-
vas puertas. En una ocasién convenci6 a varios hombres
adinerados para que invirtieran en una cadena de restau-
rantes que él administraria. Ellos lo respaldarm} porque
era conocido y, “obviamente”, un hombre de éxito (def'.-
pués de todo, todo mundo habia oido hablar de é:l). Sin
embargo y como de costumbre, el tipo se hizo. de mas ene-
migos que amigos. La operacién pronto se vio condenada
al fracaso gracias a sus mezquinos pleitos con toq.o mundo,
desde sus inversionistas mas fuertes hasta los clientes que
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necesitaba para sobrevivir. Con la sorpresa de aquellos que
originalmente habian confiado en él, fue necesario vender
la operacién con una enormes pérdida econémica. La debi-
lidad no estaba en el negocio en sf, como lo demostré el

nuevo propietario al hacer de éste una operacién multi-
millonaria.

TRANSMISION DE LA COMUNICACION

De una manera o de otra, casi todas las funciones de una
organizacién implican la transmisién de la comunicacién,
y probablemente el noventa y ¢inco por ciento de los do-
lores de cabeza de los ejecutivos tiene su origen en la alte-
racién de esas comunicaciones.

En cuanto un vendedor toma un pedido por escrito, co-

mienza una serie de comunicaciones que deben transmitirse

de ventas a produccién, a embarques, a contabilidad, etc.,
etc. Hay muchisimas oportunidades de que ocurran erro-
res en este trayecto (como podré atestiguarlo cualquier
hombre de negocios).

La habilidad de un individuo para transmitir la comuni-
cagién es otro indicador de su tono. La persona baja en la
escala mutila los mensajes, los altera o por descuido (aun-
que bien puede ser intencionalmente ), no los transmite en
absoluto. Si le dicta usted una carta a su secretaria, dla to-
maré con exactitud? Y habiéndolo hecho, ¢la enviar4 sin
retraso?

En mi propio negocio, no es muy dificil identificar a un
cliente que emplea personas de tono bajo. El cliente envia
una orden urgente solicitando una entrega inmediata. Sin
embargo, notamos que el pedido no se envié sino hasta tres
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dias después de escrito. En una ocasién recibimos un pe-
dido “urgente” de otro continente que se envié, a la veloci-
dad de una tortuga, por correo ordinario en lugar de
aéreo. Llegé seis semanas después de escrito.

Si usted manda al representante de su compaififa a una
convencién, su reporte dependerd més de su tono que del
programa. La gente baja en la escala le traerd todas las
noticias negativas: le hablaré sobre las compaiiias que fue-
ron a la quiebra, las reducciones en el presupuesto oficial
y la competencia nueva que, probablemente, arruinaré a
su compafiia. Puede ser que se olvide completamente de
mencionar el nuevo prospecto que es la compaiiia gigan-
tesca que estd a punto de comprar. Puede ser que altere
tan profundamente el reporte sobre un nuevo producto que
usted no pueda ver su valor potencial. La persona en Abu-
rrimiento no le traera tantas noticias malas, pero tampoco

- le dird nada emocionante. Transmitira sélo anécdotas diver-

tidas pero irrelevantes. En su mayoria, “lo mismo de siem-
pre”. Conservatismo le daré un reporte més vélido, aunque
le quitara el brillo a cualquier cosa que sea extremadamen-
te nueva y diferente. -

Esté donde esté en la escala, la persona no se dar4 cuenta
de que esta alterando los hechos. Diez personas que pre-
sencien un accidente, daran diez versiones diferentes del
mismo. Cuanto mas abajo cae una persona, tanto mas ima-
ginario se vuelve su recuerdo, aunque la persona lo consi-
dere auténtico. La gente en 1.1 tiene tan confundidas la
realidad y la imaginacién que ni su platica mas superficial
es digna de confianza; pero jurarid que estd diciendo la
verdad. Las perversiones mas descabelladas de la memoria,
por supuesto, ocurren en lo més bajo de la escala, donde
encontramos las fantasias y la alucinacién.
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UNA VUELTA POR LA MESA REDONDA

La junta del consejo, la Conferencia de ventas o una
mesa redonda de debate, son oportunidades excelentes pa-
ra estudiar el tono de una organizacién. Si alguien presenta
la idea de un programa novedoso y audaz, los tonos se ma-
nifiestan en las diversas reacciones que produce. Una per-
sona que esté en la banda de Apatia/Afliccién considera
automaticamente que el plan no tiene esperanza alguna y,
de aceptarse, sacard a relucir viejas pérdidas y le dir4 lo
bueno que eran antes las cosas. Propiciacién y Compasién
quiz4 mostraran cierto entusiasmo por la idea, pero ofrece-
ran de inmediato planes para echarla a perder (quiz abo-
gando por una cantidad tremenda de investigacién o por
una publicidad y una promocién indtiles). La persona en
Miedo sacard a luz todas las preocupaciones concebibles;
“probablemente perderemos hasta la camisa”. El 1.1 finge
invariablemente que le parece estupenda la idea, pero de
inmediato tratard de socavarla: “Bueno, pues suena boni-
to...” E1 L5 le dir4 por lo general y de manera abrupta
que la idea no funcionard (o trataré de buscar otra forma
de pararla). Antagonismo, por supuesto, querra discutir al-
gunos puntos independientemente de que le guste o no la
idea. Aburrimiento se encoger4 de hombros y tomar4

'la linea de menor resistencia. Conservatismo podr4 tratar
de retrasar el asunto: “4Por qué no lo consultamos con la
almohada? Vamos viendo otras posibilidades: no seamos
demasiado impulsivos”. No es probable que pare el proyec-
to, pero si lo frenard. Un 8.5 0 4.0 en el grupo se entusias-
mar4 con la idea (siempre y cuando ésta sea buena) y
ofrecerd sugerencias constructivas, métodos de ejecucién,
usos adicionales y planes para la produccién y la promocién.
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EL VENDEDOR

Un vendedor que comprenda la escala tonal puede de-
tectar correctamente el tono de su prospecto y subirlo de
tono hasta llevarlo al punto de interés, en el cual se logra
la venta (en un capitulo posterior se discute esta técnica).
No solo realiza su venta, sino que deja atris a un cliente
feliz.

El vendedor puede también ahorrarse una buena canti-
dad de tensién si sabe cuando no debe vender: trabaja en
una zapateria. Entra una sefiora en Afliccién, €l le muestra
diez pares de zapatos y ella se queja de cada par. Si no
puede subirla de tono, més le conviene no tratar de vend(.er-
le. La sefiora regresar4, quejindose, en una samana. Aflic-
cién tiene un arco ligeramente adolorido. En un caso en
el que cualquier otro sentirfa una leve presién, ella dir4:
“Me est4 matando; es un verdadero tormento”. Considera
que casi todo es doloroso; para ella lo es. Més aiin, sélo
queda satisfecha cuando se le traiciona. Un cliente en Apa-
tia dira: “No tiene caso: no hay ningin producto que pueda
solucionar mi problema”.

Hasta los mejores vendedores se tropiezan de vez en cuan-
do con algunos insatisfechos. Si le vende usted a estos
tipos, espere que la mayoria de ellos regrese con quejas y
peticiones de reembolso o de cambio. No sélo consumen
tiempo, paciencia y ganancias, sino que, con frecuencia,
minan la confianza que el vendedor tiene en su producto.
Un vendedor listo, sencillamente evitari a estos clientes,
siempre que pueda.

A todos nos ha tocado ocasionalmente andar a tientas en
uno de esos dias en que debiamos haber metido la cabeza
bajo la almohada y debimos quedarnos en la cama por
principio de cuentas. Uno de estos dias es particularmente
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desmoralizante para un vendedor. Después de varios inten-
tos frustrados por vender, se comienza a creer que la eco-
nomia est4 un poco desinflada*iltimamente, que hay dema-
siada competencia, que ya nadie compra nada o cualquiera
de los demés premios de consolacién con que se recom-
pensan los vendedores desalentados. Es de lo més fAcil dar
un paso en esa direccién y decir: “Me rindo”.
- Sin embargo, el vendedor que comprende la Escala To-
nal se daré cuenta de que ha bajado de tono y no se tomaré
a st mismo muy en serio mientras esté en este oscuro estado
de 4nimo. La principal diferencia entre el vendedor exito-
so y el que es un fracaso depende del punto hasta el cual
crea en las ideas de tono bajo que le brotan en los dias malos.
Lo que es mds importante: un vendedor informado no
decidiréd dejar su trabajo sélo porque est4 de bajada para
conseguirse un trabajo volteando hot-cakes en la cafeterfa
de la esquina. En lugar de eso, debiera a lentarse a sf mismo
para visitar a un prospecto més y luego a otro, hasta que
logre hacer una venta. El (y todo mundo) debe tratar de
terminar el dfa con una ganacia. Revitalizado por una
noche de suefio y un robusto desayuno, quiz4 se arme de
suficiente valor para salir a luchar de nuevo al dia siguiente.

El campo de las ventas ofrece oportunidades sin limite
para la persona con ambiciones, pero es esencial que venda
s6lo un producto excelente. Debe estar convencido de que
le estd haciendo un favor al cliente cuando le vende. El
hombre es fundamentalmente ético (muy por debajo de
todo disfraz), asi que no se permitira tener éxito si piensa
que estd aprovechindose de los demés. El vendedor que

se abre camino gracias al fraude, podr4 adquirir dinero,

pero nunca lo disfrutard porque no podra subir de tono
mientras sea deshonesto.
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Los gerentes de ventas se beneficiarén con la seleccién
de gente alta de tono como distribuidores y vendedores.
Muchas compafifas con productos vendibles fracasan de-
bido a la creencia comin de que si se recluta a bastantes
personas, algunas de ellas funcionarén bien (esta mentira es
particularmente popular en el campo de las ventas direc-
tas). Los efectos nocivos de unos cuantos representantes
bajos de tono pueden acabar con la mayor parte de las
ganacias, porque la publicidad “de boca en boca” puede
funcionar también como mala publicidad para un producto.
Maria dice en su club de bridge: “Acabo de comprar una
nueva aspiradora Whoosh; es maravillosa y me encanta”.

“,Oh, no!”, grita Felisa, “mi vecina me estaba platicando
que una amiga de su prima le habfa hecho un pedido a un
vendedor de una de esas aspiradoras y nunca se la entre-
garon. El vendedor se esfumé con sus cincuenta délares de
depésito y la compaiifa dice que no tiene el registro de su
pedido y que el vendedor ya no trabaja ahf

Siendo lo que es el tono emocional, esta mala noticia se
esparce mas rapido que el sarampi6n en una guarderia in-

fantil. M4s tarde, el club de bridge en pleno, siembra la

noticia en toda la ciudad: “No se dejen engafiar por esos
vendedores de aspiradoras Whoosh. Son una bola de
bandidos”.

A todo mundo se le olvida que Maria esta feliz con su
aspiradora nueva. Asf, un vendedor poco ético les puede
arruinar virtualmente todo el mercado a los hombres tra-
bajadores de la misma organizacién.

La gente baja de tono, predeciblemente, no es ética. Al-
gunos engafian conscientemente tanto a sus clientes como
ala compaiiia. Otros, sencillamente, no se toman la molestloa
de conocer bien su producto; a veces le inventan cuali-
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dades falsas por un entusiasmo sincero pero mal encau-
zado, dicen mentiras muy poco inteligentes, venden tama-
fios incorrectos y recomiendaf productos equivocados. Hay
una cantidad innumerable de métodos para perder clien-
tes. ..y el vendedor de tono bajo se los sabe todos.

“TRABAJO”

Antes de salir de la oficina, debemos asegurarnos bien de
quitarle a la palabra trabajo la maldicién que pesa sobre
ella. Contrariamente a la opinién popular, el placer no se
encuentra en la ociosidad o en ¢l desperdicio. Una persona
alta de tono considera que el trabajo es estimulante. El
industrial exitoso es un hombre que disfruta al superar los
obsticulos de administracién. EI mayor placer que puede
alcanzar un compositor es componer. El pianista prefiere
tocar el piano que cualquier otra cosa. El hombre de ne-
gocios activo sélo baja en la escala cuando se le para o se le
distrae constantemente, o si tiene por ahi a alguna persona
baja de tono que est4 tratando de ahorrarle molestias (y
destruir asf su placer més grande), diciéndole que no debe
trabajar tan arduamente. |

RESUMEN

Ninguna persona puede tener un éxito verdadero y ser
baja de tono a la vez. Estas dos cosas son contradictorias.

Capitulo 21
LOS GRUPOS

A menos que usted esté escondido en alguna caverna
bajo los casquetes helados del polo norte, dificilmente po-
dr4 evitar que se le pida unirse a, contribuir con, respaldar
o creer en algin grupo de uno u otro tipo. Hoy mis que
nunca, parece haber més grupos, clubes, hermandades, lo-
gias, asociaciones, sectas y sociedades (Jo serd que sélo
hacen mis ruido que antes?). Sea como fuere, estos grupos
van desde el club de colectores y selectores de rocas de la
Isla Mackinac, en Michigan, hasta los agresivos evangeli-
zadores conocidos como “Freaks de Jests” de California.

Pocos de nosotros tenemos el problema que tenfa un
acaudalado soltero que conoci hace poco: queria donar su
dinero a una causa que lo mereciera, pero no podia selec-
cionar una con confianza. El problema, sin embargo, sigue
siendo comprensible si estamos indecisos sobre qué grupos
merecen nuestro tiempo, nuestro dinero y nuestros esfuerzos.

Vivimos en una cultura que cambia a una velocidad ver-
tiginosa. Hoy, més que nunca, necesitamos de una pauta
que nos sirva para determinar cuéles de nuestros valores en
constante cambio son saludables y honestos, y cudles son un
suicidio potencial para la humanidad. El pensar en base a
posturas desgastadas y a adivinanzas descabelladas, perte-
nece a la Edad de Piedra de la comprensién humana. Ne-
cesitamos un juicio confiable, de acuerdo con la Edad In-
terplanetaria, para evaluar tanto las causas viejas como los
movimientos nuevos desde sus inicios.
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Teniendo en cuenta este ambicioso pensamiento, deduje
una lista de cinco puntos (basada en la Escala Tonal) que
habra de ayudarle a decidir e} valor de casi cualquier gru-
po, con la excepcién, quiza, del cafecito del barrio:

. dCuél es el propésito del grupo?

dCémo espera el grupo lograr ese propdsito?
dQué clase de liderazgo tiene?

dCuéles han sido sus logros en el pasado?
dCudles son sus actividades reales?

Gl GO

PROPOSITO

* Aunque no todos los individuos que formen un grupo de-
terminado van a estar en el mismo nivel de tono, el propé-
sito manifiesto (o implicito) del grupo cae, por lo general,
en algin punto de la escala. Una persona alta de tono se
preocupa por la supervivencia. Esto se puede presentar en
la forma de un “alto a la destruccién” (que no debemos
confundir con los grupos de “abajo con todo”), de la con-
servacién, la rehabilitacién, el progreso, la educacién o el
“vamos a divertirnos”. Los propdsitos mas altos en tono,
se ocupan més del mejoramiento del futuro a largo pla-
z6 que de la revitalizacién del pasado o la conservacién
del presente.
Los propésitos delgrupo varian enormemente en cuanto
a sus alcances. Algunos clubes existen sélo por el interés,
el mejoramiento o la diversién de los individuos que lo for-
man (clubes de canasta, de baile, etc.). Otros se reunen
para el mejoramiento de las familias o las relaciones romén-
ticas (juntas de Padres y Maestros, grupos para el estudio
de los nifios, el Club del Biberén, y hay, incluso, grupos de
orientacién sexual que se unen para realizar diversas acti-
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vidades extrafias que no voy a discutir aqui, frente a los
nifios). Otras organizaciones existen para el beneficio de
toda una profesién o de todo un grupo de gente (sindica-
tos, gremios, asociaciones profesionales, grupos étnicos, la
liberacién femenina, la liberacién homosexual, grupos de
beneficencia, departamentos gubernamentales, partidos
politicos, asociaciones civicas y muchos més). Algunos gru-
pos se unen para preservar a la humanidad o para el pro-
greso de la misma (planificacién familiar, investigacién
médica, etc.). Otros comparten el interés por la vida animal
y vegetal (naturistas, la Sociedad Protectora de Animales,
etc.). Algunos intentan conservar el planeta antes de que
se destruya a si mismo (grupos pacifistas, grupos para lg,
conservacién del ambiente, las Naciones Unidas). Hay gru-
que se dedican a la exploracién o a la explicacién de lo
desconocido (clubes para el estudio de los OVNIS, Astrolo-
gia, grupos de Parapsicologia y espiritualismo). Encontra-
mos, en fin, grupos que se unen para la comprensién y el
mejoramiento de la existencia espiritual del Hombre y la rela-
cién de éste con el universo entero (iglesias y filosofias).
El grupo alto de tono que tuviera el alcance més amplio
se interesaria en la supervivencia del hombre y del Uni-
verso, tanto fisica como espiritualmente. Una persona alta
de tono, aunque se puede unir a aquel grupo de colecto-
res de piedras por mera diversién, pertenece también a gru-
pos que tienen un alcance mayor.

{COMO ESPERA EL GRUPO LOGRAR

ESE PROPOSITO?

Con frecuencia vemos un propésito alto en la escala via-
jando en diligencia con una solucién baja de tono. Un gru-
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po combatiente podra sostener que esté salvando al pais
mientras que la solucién que propone es: “Destruyamos a
la gente y quememos todos Igs edificios”. Existen cientos
de grupos benéficos cuyo propésito es ayudar a los desva-
lidos, pero cuya solucién es la Propiciacién (y no la rehabi-
litacién). Su “ayuda”, a la larga, es mas perjudicial que
benéfica. '

LIDERAZGO

Es frecuente que el funcionamiento de una organizacién
dependa totalmente del carisma-de un individuo poderoso.

Es importante evaluar el nivel tonal de ese lider y si el
grupo depende o no de él para su supervivencia. Un lide-
razgo pervertido y poco ético destruir los efectos benéficos
de cualquier esfuerzo, no importa qué tan alto en la escala
se encuentren el propésito y las soluciones propuestas. Si
el liderazgo se ve aceptable, pero usted no se siente muy
seguro, vea los dos puntos siguientes.

ACTIVIDADES REALES

Aqui tenemos la cuestién que saca a la luz los fraudes:
¢Qué est haciendo realmente el grupo en relacién con lo
que supuestamente hace? Una organizacién puede tener
el propésito més alto posible, una solucién alta en la escala
y cierto liderazgo convincente, pero, ¢son altas de tono sus
actividades? - '

Esta pregunta nos ayuda a desenmascarar a Morticio
Sérdido, el locuaz 1.1 que encabeza la Sociedad para el
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Auxilio y Mejoramiento del delincuente en desgracia. Al
examinarlos de cerca vemos que los delincuentes siguen atin
en la desgracia. Morticio, sin embargo, conduce un Ferrari
y vive en una mansi6n de veinte habitaciones, sin otra fuen-
te de ingresos a la vista.

LOGROS

JEl grupo est4 logrando su meta sin destruir mas de lo
que progresa? ’

Originalmente, los sindicatos laborales hicieron mucho
por producir un equilibrio econémico entre los industria-
les sin escrapulos y el trabajador victima. Sin embargo,
actualmente, la balanza con frecuencia se inclina hacia el
otro lado y los resultados son, de hecho, perjudiciales (lo
cual, claro, no ocurre en todos los casos).

El afio pasado, el Sindicato de Trabajadores de la Indus-
tria Aérea, Automovilistica y Agropecuaria de los Estados
Unidos declaré una inoportuna huelga que casi derrumbé
la tambaleante economia norteamericana. Se gané un suel-
do base de doce mil délares anuales para los agremiados,
pero unos cuantos meses después, éstos suplicaban la
ayuda de la administracién para manejar dos problemas
crecientes: el alcoholismo y el uso de drogas, que se con-
sideran hoy como las causas més importantes de ausentis-
mo en las lineas de produccién. No es de sorprender que
una cantidad mayor de trabajadores se esté hundiendo en
la Apatia cuando se les estd pagando mis y mas cada vez
por hacer menos. Si aumenta el cheque de pago y no la
contribucién al trabajo, desaparece toda oportunidad de
mejorar el sentido del valor individual de uno mismo.
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EL GRUPO IDEAL

El grupo ideal es aquel qtie esté alto en la escala en su
propésito, su solucién, su liderazgo, sus actividades y sus
logros.

No voy a intentar hacer aqui un anélisis exhaustivo sobre
todos los grupos; pero quiza el comentar un poco los més
populares le facilitaré el usar la prueba de los cinco pun-
tos para hacer sus propias evaluaciones.

GRUPOS BENEFICOS

L

M_uchas universidades, fundaciones de investigacién
n}édlca, iglesias y agrupaciones dependen, al menos par-
cialmente, del apoyo de la beneficencia piblica. Constan-
temente nos vemos bombardeados con solicitudes de do-
nativos para una u otra causa, y asi mucha gente cae en la
propiciacién por la fuerza o por pena. Un dia me df cuenta
de que si contribufa aunque fuese modestamente a todas
las organizaciones que buscaban mi donativo, yo misma
terminaria pidiendo caridad. Asf que ahora uso los cinco
puntos manuales y précticos antes de responder al fervor
de cualquier peticién. (Con algunas modificaciones leves,
estos puntos pueden aplicarse también a un individuo que
usted deseara ayudar econémicamente ). Cuando una orga-
nizacién benéfica se dedica a propiciar sin rehabilitar, me
niego a darle mi apoyo. ’

GRUPOS SOCIALES

Si son divertidos y lo suben de tono, por qué no?
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¢ PROGRAMAS PARA LA REHABILITACION
¥ DE DROGADICTOS

En la actualidad existen incontables grupos que se han
formado con el propésito de manejar el abuso de drogas, los
cuales varian ampliamente en su efectividad. El gobierno
de los E.U. patrocin6 recientemente cuatro programas
para el tratamiento de los drogadictos. Un reporte posterior
los llamé un “fracaso total”. El plan fracas6 —segin ese
reporte— porque la solucién que proponfan los lideres del
grupo era la abstinencia, mientras que los jévenes que par-
ticiparon en &1, no consideraban que el uso de drogas fuera
perjudicial. Al no haber un acuerdo en cuanto al problema
y la solucién exactos, es comprensible que los resultados
fueran un poco turbios.

Como extremo opuesto, hace varios afios se organiz6 en
la Prisién Estatal de Arizona uno de los programas sobre
drogas con mayor éxito en el mundo. Bajo el nombre de
Narconén, este programa fue iniciado por un hombre tres
veces convicto y con un historial de diecinueve afios de
adiccién a la heroina. Con el uso de ejercicios de entrena-
miento (ideados por L. Hubbard ) asi como el estudio
del material filoséfico escrito por Hubbard, este pro-
grama produce una curacién de mas del 80% de los casos
de drogadiccién. Los esfuerzos por rehabilitar que se ba-
san sélo en curas fisicas o mentales, rara vez logran una
curacién de mas del diez a quince por ciento.

El programa Nar conén, actualmente empleado en diver-
sos sistemas penitenciarios (tanto para drogadictos como
para otros reclusos), y que se enfoca tantoa la salud mental
como a la salud espiritual del individuo, continda produ-
ciendo ciudadanos entusiastas y bien orientados que re-
gresan a la sociedad con un propésito de tono alto. Dado
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que el grupo est4 formado sélo por voluntarios, existe ob-
viamente un acuerdo en lo que a propésitos se refiere, y
los resultados confirman la vhlidez de su solucién y de su
liderazgo.

LIBERACION FEMENINA

Probablemente he sido miembro activo de la liberacién
femenina (aunque sin estandarte) la mayor parte de mi
vida, particularmente durante mis momentos de soledad
frente a un lavadero lleno de trastes sucios o mientras es-
cuchaba a algiin hombre con el 1.Q. de una amiba decirme:
“¢Sabes una cosa? Eres bastante lista para ser mujer”. Sin
embargo, cuando las damas de la liberacién femenina ini-
ciaron su alboroto piblico, confieso que con frecuencia me
senti avergonzada de mi propio sexo.

El propésito, efectivamente, era valido: las mujeres de-
berfan tener el mismo reconocimiento e iguales oportuni-
dades. Ninguna persona alta de tono lo pondré en duda. Sin
embargo, las lideres en 1.5 (ruidosas, rudas, militantes y
amenazadoras) llegaban frecuentemente a un nivel de
demencia que desentonarfa con cualquier negociacién sen-
sata. Me oponta al enfermizo contexto de “odiar a los hom-
bres” asf como a la implicacién de que la mujer debfa
sacrificar su gracia y su encanto por ganar un salario
equitativo.

Mientras las primeras feministas gritaban a todo pul-
mén, una dama de California escribié un libro que inicié
un nuevo movimiento que abogaba por un papel m4s “fe-
menino” en el que la mujer fuera desvalida, chillara al ver
una arafia, adoptara una frégil dependencia y usara lagri-
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mas, pucheros y gimoteos para convencer a su hombre de
que ella es toda una mujercita.

jAUXILIO!

Seguramente debe haber una solucién entre la hombru-
na y feroz feminista que fuma puro, y la polilla que aletea
desvalida entre la Afliccién y el Miedo. La hay: la mujer
alta de tono.

En la actualidad, muchos hombres y mujeres altos de
tono estdn haciendo suya la causa y estan trabajando (sin
hacer tanto ruido) para equilibrar los desequilibrios tanto
en las situaciones del trabajo como en las del hogar.

Antes de abandonar del todo nuestras cubetas y nuestros
trapeadores, debemos dejar de culpar de todo a los hom-
bres. Al fin y al cabo, las chicas hemos hecho nuestra parte
de engafios y complicidad y hemos jugado nuestros juegos
de tono bajo.

El periodo del natural combate femenino ha logrado pa-
ra nosotras algunos puntos favorables; pero es ahora respon-
sabilidad de cada muijer el ser tan ética y tan alta de tono
como le sea posible para justificar ese respeto que quiere.

Mientras tanto, espero que esas tipas en Enojo crénico
no lleguen a ningin extremo y lo arruinen todo, porque
cuando se haya apagado todo el ruido, yo seguiré estando
dispuesta a hornear una racién de galletas de vez en cuan-
do, a cambio del lujo de hacer que los miembros del sexo
mas musculoso sigan combatiendo mis dragones, cambian-
do mis llantas ponchadas y prestindome, alguna vez, un
hombro firme y agradable para apoyarme.

La cosa nunca ha sido tan terrible.
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LIBERACION HOMOSEXUAL

Ya que estamos en el temasdel hombre y la mujer, bien

podemos echarle un vistazo también a la zona intermedia.
Los grupos de liberacién Homosexual han estado surgien-
do como hongos después de una lluvia primaveral. Parecen
estar operando m4s abiertamente de lo que se esperarfa
de los 1.1. Se hacen fuertes por su cantidad, pero el he-
cho de que hayan dejado de ser reinas escondidas, no quie-
re decir, necesariamente, que haya desaparecido su inten-
cién oculta y destructiva. Examinemos su propésito: piden
comprension, aceptacién, libertad y derechos civiles. Pa-
labras bonitas todas ellas; huelen a limpio. Debemos ob-
servar, sin embargo, que no est4n pidiendo ayuda de nin-
glin tipo para curar sus anormalidades (de hecho, los peores
de ellos no admitirdn que su comportamiento sea anormal;
insisten en que se trata sélo de una cuestién de gusto. Ya
sabe: usted prefiere los chicharos y yo los rébanos). La so-
lucién que proponen es reducir el nivel de aceptacién del
piiblico hasta su nivel, para que perdone su promiscuidad
y sus perversiones (sin mencionar su propensién a esparcir
enfermedades venéreas). No proponen que la sociedad los
ayude a subir por la escala hasta el punto en que un hom-
bre est4 contento al ser un hombre y una mujer disfruta al
ser femenina (sin armar gran alboroto al respecto).

En “La Ciencia de la Supervivencia”, Ronald Hubbard
dice: “... el hombre es relativamente monégamo . . . el no
contar con un sistema bien ordenado para la creacién y
crianza de los hijos a través de una familia, es un ataque
a la supervivencia”.

En una ocasién escuché a dos miembros de la liberacién
Homosexual, oradores huéspedes de un club social. El pro-
ducto final de su movimiento, dijeron, serfa la total libertad
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sexual para todos. Proponian “hacer afiicos” (expresién de
ellos, no mia) la estructura familiar. Su objecién a los pa-
peles clasicos (hombre dominante, mujer sumisa) contiene
cierto elemento de verdad; pero cuando se les pregunté
qué habria en lugar de la estructura familiar, uno de ellos
sélo hizo un movimiento gracioso con la mano y contesté
que el asunto se solucionaria “de algin modo”.

Un miembro del piblico pregunt6 a qué atribuian ellos el
hecho de que la mayoria de las personas “derechas” conside-
raran repugnantes las actividades homosexuales. Uno de
ellos contest6 rdpidamente: “La gente tiene una reaccién a
la homosexualidad sélo porque tiene miedo de descubrirla
en ella misma”. (JQuiere decir ésto que si usted siente re-
pulsién al ver a un perro comiendo basura lo tinico que pasa
es que usted mismo quiere comerla?) Bonito (y encubier-
to) método para silenciar toda protesta posible de quien
sea que tenga todas sus hormonas en su lugar. :

Para analizar el valor social de un grupo de este tipo, bas-
ta con observar que no hay homosexuales altos de tono.

La tolerancia hacia la nacionalidad, la raza, las creencias
religiosas, etc., es una caracteristica natural de una socie-
dad alta de tono. La tolerancia hacia una condicién deca-
dente, sin embargo, contiene una aceptacioén apatica de esa
condicién como irreversible. Cierto que no se debe abusar
de los homosexuales ni ridiculizarlos, pero una sociedad
motivada por la supervivencia debe reconocer una aberra-
cién como tal, y debe tratar de sacar a la gente de la emo-
cién baja que la produce. '

PROFESIONES

Podemos usar la Escala Tonal (y los cinco puntos) para
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examinar tanto a profesiones enteras como a los individuos
que las integran, _ :

El Presidente de la Asdciacién Psicolégica Americana
pidi6 recientemente el desarrollo y el uso mundial de las
drogas para evitar que los poderosos exploten a los débiles.
Dijo que la supervivencia del Hombre se ha convertido en
un problema moral, y que la intervencién bioquimica era
el mejor método para superar “las propensiones animalis-
tas, barbaras y primitivas del Hombre . .. Ya no podemos
darnos el lujo de basarnos sélo en los intentos precientificos
y tradicionales para contener la crueldad y la destructivi-
dad humanas”. '

Pensemos que s6lo estaba tratando de provocar alguna
accién constructiva, porque si su enredada declaracién re-
presenta el punto culminante de la Psicologfa, quizi esta
profesién deba mandarse a dormir en los libros de historia
junto con otros remedios primitivos (como la sangrfa) que
no llegaron a triunfar del todo.

RESUMEN

Muchos grupos atraen a individuos de un tono determi-
nado. Una persona en Compasién podré unirse a grupos de
hermandad y, aunque parecer4 noble, de hecho estars es-
condiéndose. La gente en Enojo y en Antagonismo es la
primera en unirse a grupos de protesta porque les encanta
la oportunidad de pelear. Muchos en Afliccién los seguirdn
a ciegas porque estos grupos los ayudan a tener més vida.

En la violencia organizada, encontraremos trabajando
tras los bastidores al astuto 1.1 o al 1.2. Hace poco, un co-
lumnista report6 haber visto ciertas peliculas secretas de
disturbios estudiantiles. Estas peliculas revelaban que los
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militantes veteranos, los que con fuerte voz pedian sangre,
eran los que se movian silenciosamente hacia atras cuando
la violencia estallaba realmente. Como agitadores profe-
sionales eran bastante aptos para escapar a hurtadillas del
tumulto que habfan creado, evitando con ello el arresto
y la notoriedad. .
Recuerde al escoger a su grupo, que ese grupo encaja en
algin punto de la Escala Tonal debido a su propésito, su

- solucién, su lider, sus actividades y su producto final.

Teniendo todo esto, ya puede usted agruparse en donde
valga la pena hacerlo.




Capftulo 22
LA ESCALA TONAL Y LAS ARTES

N “Por alguna razén me encanta esta p_intura, pero esa
otra... |Ugh!” _

~ “Nunca me ha gustado mucho toda Ia misica clésica; es

tan deprimente”.
~ “Quiz4 no sea muy buena literatura, pero de todos modos
me gustd el libro”. o

Le guste o no a la gente creativa, la mayorfa de los indi-
viduos reaccionan emocionalmente a las artes porque exis-
te una relacién definitiva entre la Escala Tonal y las Artes.

La estética constituye, por si misma, una escala que va
desde la baratija corriente hasta la elegancia de una obra
maestra. Esta escala se mueve (perpendicularmente) hacia
arriba y hacia abajo de la Escala Tonal. Encontramos, asf,
un arte de ejecucién impecable que resulta deprimente.
Podemos ver, inversamente, un trabajo feliz y alto en la
escala que no es perfecto, estéticamente hablando.

Cuando alguien dice: “Ya sé que se supone que es muy
bueno, pero a mi no me llama la atencién”, lo que estd
rechazando es el tono emocional de la obra. Puede ser que
prefiera algo que sea triste, cursi, temible, misterioso, atre-
vido o discreto, dependiendo de su tono.

Existen cientos de canciones tan solo en la banda de la
Afliccién, y van desde los éxitos del momento, que caen
pronto en el olvido, hasta obras clisicas exquisitas. La es-
tética tiene un fuerte valor en la elevacién del tono, como
se habré dado cuenta usted si ciertos libros, ciertas pinturas
0 determinada msica lo emocionan y lo llenan de placer.

EY
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¥ debe ser capaz de ver todos los tonos, desde la Apatia hasta

/LA ESCALA TONAL Y LAS ARTES

?‘;DEBE SER NEUROTICO EL ARTISTA?

)

i

Un artista que espere interpretar la vida fidedignamente,

el Entusiasmo, con un punto de vista igualmente objetivo.
Su propia posicién en la escala no debe afectar necesaria-
mente su habilidad creadora. Muchos de nuestros artistas
més talentosos fueron o son bajos de tono. No es necesario,
sin embargo, que el artista sea neurético para ser aegﬁvo
(esta idea es generalizada a pesar de que no es vé]ida)‘:
Aungque un artista puede ser capaz de producir cuando est
abajo, ser4 més vigoroso y apto si sube de tono, y de nin-
guna manera tendré que sacrificar su forma, su estilo o su
talento. Nadie empeora subiendo de tono.
e un poe-

“Un buen puede escribir alegrement
ma tan temmue haga temblar a un hombre fuerte, o
puede escribir versos tan felices que hagan reir al des-
dichado. Un compositor hdbil puede escribir misica
tan encubierta que haga que el sddico se estremezca de
deleite o tan abierta que dé regocijo a las almas mds
grandes. El artista trabaja con vida y universos. Puede
manejar cualquier nivel de comunicacion. Puede crear
cualquier realidad. Puede mejorar o in.hibir cualquier
idad”.
-af{‘:nald Hubbard, La Ciencia de la Supervivencia.

EN ESCENA

La Escala Tonal puede ser util para el actor, el argumen-
tista o el director. IlJ)na actriz que esté haciendo una escena
dramética de Afliccién, la hari con mayor facilidad si com-
prende todas las caracteristicas del 0.5, muchas de las cua-
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les podrd manifestar sin palabras (expresién, postura, mo-
vimientos y retardo de comunicacién). Una persona en
Afliccién estd marchita, susvojos ven hacia abajo. Nunca
da respuestas rdpidas y brillantes. Suspira hondamente.
Estd tan encerrada en ella misma que es muy dificil que se
interese por algo o por alguien.

Un buen ejercicio de entrenamiento para un actor o una

actriz, es tomar algunas lineas y decirlas en todos los tonos
de la escala. )

EL ESCRITOR

Una incontable cantidad de escritores sobreviven (e in-
cluso prosperan) sin conocer formalmente la Escala Tonal.
Los mejores, sin embargo, si usan de hecho este material
cuando observan y describen con exactitud la naturaleza
humana. Si usted se dedica a escribir sobre la gente (real
o ficticia) el uso de la escala facilitar4 su trabajo y lo har4
mas convincente.

Si todos los escritores politicos e historiadores conocieran
la Escala Tonal, seria de lo més sencillo determinar si cier-
to, personaje famoso fue un gran estadista o un farsante
bribén.

Hace poco lef un articulo sobre un hombre popular pero
discutido. Como se trataba de un hombre bastante influ-
yente, estaba ansiosa de conocer su tono. Desgraciadamen-
te, no pude distinguir si era un 1.1 0 un tipo de lo més alto
de la escala, porque el escritor introducia su propia emo-
cién con mucha intensidad, mediante insinuaciones y una
critica velada sutilmente. Los tipos en Hostilidad Encubier-
ta hacen esto para quitarle crédito a una persona alta de

7

i -

"_-‘ tono. Cuando terminé el articulo sabfa mas sobre el escri-
i tor que sobre el tema del articulo.

En ocasiones, un escritor dotard a su personaje de un
tono alto falso (por admiracién o por 6rdenes del editor).
Si se incluyen citas directas, es posible pasar por alto al
autor y hacer una evaluacién exacta.

“EN SU PAPEL”

Probablemente desde que el primer hombre de las ca-
vernas ray6 un jeroglifico en una pared, los escritores es-
tudiantes se han visto presionados a-mantener a sus perso-
najes ficticios “dentro de su papel”, aunque rara vez se les
dice con exactitud cémo lograrlo. Hoy, sin embargo, la me-
jor interpretacion de esta frase tan mal definida se com-
prende con el uso de la Escala Tonal. '

Una vez seleccionado el tono crénico de un personaje
ficticio, puede usted mantenerlo en su papel sosteniendo
esa emocion hasta que su argumento presente una situacién
que justifique un ascenso o una caida en el tono. Mientras
eso sucede, usted puede predecir las reacciones de su per-
sonaje: Cuando se vea amenazado, Jserd valiente, obsti-
nado, cobarde, o estara tan abajo que no se'dé cuenta de la
amenaza? JSerd honesto cuando se enfrente a una tenta-
ci6n? ¢Serd apreciado o no? JAnimara a los demas o los
deprimira con su presencia?

Puede mostrar al borracho del pueblo amable o peleone-
ro bajo la influencia del alcohol. Si lo pone sobrio, deber4
colocarlo en Apatia: lento y melancélico.

La prostituta en Enojo (como la que personi'liica Bérbara
Streisand en la pelicula “El buho y la gatita”), tiene las
mismas caracteristicas de 1.5 que el rudo general del
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ejército. Los personajes pueden ser ricos, pobres, nause-

abundamente intelectuales, tontos de ecorazén, puritanos,
agradablemente morales, .aéradablemente inmorales o defi-
nitivamente corrientes. Pueden ser distinguidos o andrajo-
sos. Pueden ser miembros de una tribu india o del circulo

social de Nueva York. Pero si el tono es constante, podré re-

conocerlo tanto la debutante del jet set como la agotada
ama de casa de Villa Chica (“conozco a alguien igualito
a ese tipo”).

ALGUNOS PERSONAJES FAMOSOS

Una agradable forma de p;'acticar la Escala Tonal con- |

siste en detectar gente (real o imaginaria) en libros, articu-
los, peliculas y obras teatrales. Veamos unos cuéntos para
ejercitar. .

Aquella critatura escurridiza y famosa, Long John Silver -

de La Isla del Tesoro era definitivamente un 1.1, como lo
evidencian sus engafios perversos y su sonriente apariencia.

Hamlet se mueve por la escala, pero cuando expresa su
famoso “ser o no ser” est4 en la indecisién de la Afliccién.
Su tio (el Rey) es ejemplo del supresivo 1.1 con su necro-
filia perversa que produce la muerte de todos los que le
rodean. :

En La Mdquina del Amor, Jacqueline Susann muestra
en Robin Stone a una persona en No Compasién.

En la obra Pigmalién, George Bernard Shaw presenta
también a una persona en No Compasién: Henry Higgins.
Liza Dolittle, enojadiza y abierta estd principalmente en
Antagonismo, con ocastonales berrinches de Enojo. La falta
de compasién de Higgins se manifiesta en su total incapa-
cidad para percibir ¢ admitir los sentimientos de Liza, aun-
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que en ocasiones usa el talento engafiador del 1.1 o pierde
los estribos. Después de una prolongada exposicién mutua,
Shaw asienta la relacién (convincentemente) en el término
medio (1.5): “Ella monta en célera a la menor provocaci6n,
o incluso sin provocacién alguna . .. El estalla e intimida;
da drdenes con arrogancia . . .”

En El Hombre Pequeiio, Thomas Berger bosqueja a
una enfermera en 1.1, con unas cuantas frases concisas:
“... corpulenta, entrometida y maliciosa ... una de esas
personas que da rienda suelta a su propio cédigo moral
como lo harfa un bebedor con su sed . .. y llegé incluso a
dejar caer ciertas implicaciones ... Una persona més sen-
sible habria tomado mi murmullo como una desaprobacién
suficiente, pero la Sra. Burr era inmune a toda sutileza”.

En El Padrino, de Mario Puzo, encontramos el nivel tonal
del crimen organizado (de 1.1 a 1.5). El Padrino mismo,
incompasivo con frecuencia y enojado ocasionalmente, ope-
raba principalmente en 1.1: “Somos gente razonable”, pero
bajo esa amabilidad simulada, habia el conocimiento mutuo
de que cualquier persona que no cumpliera lo acordado
serfa sencillamente eliminada. Sus poses frecuentes de sen-
timentalismo y bondad eran sélo artificios de 1.1 para ob-

- tener el control sobre los demés. A pesar de su aparente

amor a la familia, sus actividades la colocaban bajo una
amenaza constante, tanto de la ley como de las familias
rivales del bajo mundo. Vemos aqui también el ego exaltado
del 1.1 cuando exige el “respeto absoluto” de sus subordi-
nados, afirmando constantemente su “honra” mientras se
entregaba a la deslealtad encubierta, al engaiio y la traicién.

Kurt Vonnegut, en Matadero Cinco describe brillante-
mente la Apatia en su anti-héroe, divertido y lastimero,

Billy Pilgrim.
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VOLUMEN

El escritor puede también ulllizar de manera excelente
(y realista) el volumen del tono. Algunos personajes so-
bresalen notablemente, mientras que otros se quedan en la
obscuridad (no interviniendo demasiado en el relato), co-
mo ocurre en nuestras vidas. -

Vemos al 1.1 que es divertido y agradable —un galin
encantador y anifiado al que se le perdona todo por lo ge-
neral. Por supuesto, no es leal ni ético. Algunas de sus bro-
mas tendran un aguijon sutil; no sostendr4 sus acuerdos; no
persistird-en una tarea. Cargaréa con todas las caracteristicas
del 1.1, pero su encanto lo hari aceptable socialmente
(siempre y cuando no se tenga que depender mucho de é1).
Este es el 1.1 en el lado bajo, elaborado con sutileza. Por
otra parte, nos encontramos con un 1.1 con su volumen
al méximo y, aunque seguird usando su sonrisa plastica,
estar4 dedicado con tanta perversidad a la destruccién que
no dejard mis que lagrimas y frustracién a su paso. La tni-
ca diferencia entre estos dos tipos es el volumen.

Una persona en Apatia puede ser practicamente invisi-
ble, en tanto que otra se sentar4 en un rincén sin decir
nada, pero impregnando la habitacién con una desesperanza
abrumadora y sofocante.

REALISMO VS ROMANTICISMO

Durante una buena cantidad de afios hemos recibido
los bombardeos de un nivel de creatividad llamado realis-
mo. La vida, para ésta cdrriente, es un bote de basura.
“Decir las cosas como son” quiere decir mostrar el alcoho-
lismo, el engafio, la adiccién, la prostitucién, el crimen, la
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' __- depravacion, el asesinato, la desgracia, la penuria y todas
b las formas de porquerias espirituales. El realismo honesto
" nos muestra las rosas del jardin al igual que la basura del

callején.
Siempre hay por ahi alguien que aprecie cada tono de
literatura. Sin embargo, a ningtn escritor le haria dafio dar-

-, se cuenta de la popularidad que gozan los invulnerables

altos de tono: Sherlock Holmes, James Bond, Tarzan, Su-

perman, E] Llanero Solitario, y todos los héroes que pueden

disparar con los ojos cerrados, y dar siempre en el blanco.
El creer en el super-hombre produce placer y, el Hombre,
no importa qué tan mundana sea su condicién, jamés se
cansa de esa invencibilidad.

La literatura alta de tono no tiene que ser, necesaria-
mente feliz en todo momento. Historia de Amor, de Erich
Segal, es un ejemplo excelente de un relato alto en la escala
que trata de una pareja que se conoce en un nivel de Anta-
gonismo mutuo y, al enamorarse, sube de tono hasta llegar
a una relacién deliciosamente burlona pero con mucho sen-
tido. La tragedia (que aparece en la Gltima quinta parte
del libro) representa la manera en que la gente alta de tono
reaccionaria ante esas circunstancias. Los criticos de esta
obra caen en dos categorfas: en pro o en contra. Nadie,
aparentemente, permanece indiferente. Segal maneja con
agudeza las reacciones emocionales, asi que tanto los lec-
tores altos de tono como los bajos de tono se conmueven
profundamente con este libro lacrimégeno. En la batalla
de los criticos, sin embargo, el primer tiro fue disparado
por los 1.2. No Compasién no se atreve a dejar que alguien
haga vibrar asi las atrofiadas cuerdas de su corazén, asi
que contraataca poniéndole despectivamente a la obra la
etiqueta de “romanticismo”. Y el tipo del publico que se
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rie cuando todos los demés estan llorando es, muy proba-
blemente, el 1.1.

Si Segal examinara de cerca a los que atacan su libro
con mayor safia, los encontraria en el 1.1 0 en el 1.2 de la
escala: estin guardando sus alabanzas para el arte de tono
bajo que contribuir4 més a la degradacién y a la destruc-
cién de la raza humana. '

EL PUNTO DECISIVO

La mayoria de los argumentos necesitan al menos un
punto decisivo que aumente el interés y produzca el final
deseado. El pobre granujilla se vuelve honesto; el criminal
insensible decide reformarse, el esposo desvergonzado se
da cuenta de que, después de todo, ama a su mujer.

La gente, en efecto, toma decisiones importantes que
cambian el rumbo de su vida; pero los escritores cometen
s errores en este recurso que en cualquier otro haciendo
que sus personajes se salgan de su papel.

Cuando una persona experimenta, genera o presencia un
trastorno grave, una pérdida o un malentendido, muy pro-
bablemente tomar4 una decisién que habra de cambiar el
curso de su existencia, pero su eleccién en ese momento
serd baja de tono: cuando cae a un tono bajo, es imposible
que tome una decisién alta de tono o que decida ser un
individuo de la cima. Cualquier decisién que se tome du-
rante un trastorno bajo de tono serd una decision baja de
tono, ideada con el fin de evitar que ocurran‘de nuevo esas
circunstancias.

Durante momentos como éstos, en los que existe una
profunda depresién, es cuando la persona decide tener
menos afinidad por e Hombre (“Nunca voy a amar a nadie
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de nuevo”), menos acuerdo (“No se puede confiar en na-
die”), menos comunicacién (“No me volverdn a ver ha-
blar”). Es en estos momentos en los que se decide dejar la
escuela, abandonar la ciudad, emborracharse, nunca con-
fiar en una mujer, nunca creer en nadie, nunca decir la
verdad o nunca tratar de ayudar a alguien.

Digamos que el rudo asesino de No Compasién le dispara
a un policia pero falla su punteria y hiere a una nidita. In-
mediatamente sufre el remordimiento y trata de reparar el
dafio prodigando regalos y dinero a la nifia y a su familia.
La sociedad puede considerarlo ahora como un hombre
“bueno”, pero el escritor debe darse cuenta de que el tipo
se encuentra en Propiciacién, y el resto de su comporta-
miento deberé conformarse a su tono: seguird siendo poco

+ ético, débil e ineficaz.

Si usted quiere que su personaje se haga bueno, debe
fijar las circunstancias que lo subirin de tono. Después de
dar una conferencia en California, un joven escritor vino a
mi y me dijo: “Acabo de aprender esto de la Escala Tonal.
Estoy escribiendo una nueva obra de teatro que esta casi
terminada y descubri que mi heroina es una persona en
Afliccién. No quiero terminar la obra dejindola en ese ni-
vel, pero si cambio su tono completamente tendria que es-
cribir de nuevo casi todas las escenas. JHay algin medio
convincente de subirla antes de terminar mi obra?”

“Si”, contesté. “Muestra un punto decisivo de éxitos en
lugar de pérdidas. Déjala triunfar en algo que esté tratan-
do de hacer, quiz4 abandonando a alguien que la mantiene
abajo”. Una persona que esté en el fondo puede experimen-
tar un resurgimiento formidable ante cualquier victoria
minima (hacer un pastel que no se desinfle o arrancar un
auto que falla). Continué sugiriéndole que subiera a su




236 COMO ESCOGER A SU GENTE

heroina a través de los tonos, enfatizando unos més que
otros: “Podria comenzar mostrando un interés més fuerte
en los demés; luego podria volverse mis valiente y estar
dispuesta a combatir cualquier cosa que tratara de dete-
nerla. Sigue déndole éxitos y puedes subirla tan alto como
quieras”.

Esto pareci6 resolver el problema, porque su cara se ilu-
min6 como un cohete en el lanzamiento: “Si, st puedo
hacer eso. |Caracoles! |Me acabas de ahorrar seis meses
de trabajo!”

DANDOSE CUENTA .

Cuando presente usted a un personaje cruel y enojado
que experimenta una pérdida desoladora y se da cuenta
de que debe volverse bueno, recuerde que esa decisién
la hizo en medio de la Afliccién (“Lo mejor que puedo
hacer es cambiar. Es muy doloroso ser como soy”). Si in-
siste usted en dotarlo del estereotipado corazén de oro,
recuerde que en 0.8 y 0.9 de la escala, el corazén esté
hecho papilla.

Si quiere que un personaje se “dé cuenta” por si mismo
de que ha sido un cobarde o un indtil, y quiere convertirlo
en un héroe de la cima de la escala, debe idear una forma
'de subirlo de tono antes de que él se de cuenta de eso. La
gente es incapaz de confrontar la verdad mientras se en-
cuentra en cualquier tono bajo. En lo m4s bajo de la escala,
el espléndido “darse cuenta” tiende a ser sélo una bonita
alucinacién.

Una persona baja en la escala que esté subiendo, tendré
que pasar por el Enojo, y este tono constituye un natural
punto decisivo. En este momento, el tipo que era cobarde

+
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dird: “Estoy cansado de jugar al ratén. Estoy harto de ser
el trapeador de todos. De ahora en adelante voy a ser

‘duro”. Una vez que puede enojarse, podré seguir subiendo.

En Enojo es donde la persona insiste en una demostracion,
en una confrontacién cara a cara. Al subir a una persona
por la escala, no trate de pasar por alto el Enojo: no se-
ria real.

En ocasiones leemos relatos veridicos sobre gente que
experimenta alguna “iluminacién” después de sufrir los mo-
mentos mas obscuros de su vida. Existen dos explicaciones
para este tipo de fenémeno. Las cosas como ésta pueden
ocurrirle a una persona alta de tono que sufre una pérdida
y vuelve a saltar a lo alto de la escala, enriquecida por la
experiencia.

Un hombre en Conservatismo sufri6 un accidente auto-
movilistico casi fatal. Durante su larga convale cencia se
vi6 tan débil y tan impotente que llegé a pensar en el sui-
cidio. Sin embargo, se las arregl6 para aferrarse a un rayo
de lucidez; gradualmente recuperé sus fuerzas y volvié a
subir a lo alto de la escala. Hoy es mucho més alto de tono
que antes. Si saluda a una chica bonita, le da un beso.
Cuando despierta y brilla el sol, considera que es un bello
dia. Si esta lloviendo, sigue considerando bello el dia. Es
menos inhibido y se divierte méas: “Descubri lo bueno que
es estar vivo”. Por otra parte, muchas de las “iluminacio-
nes” que nos relatan, no son més que una caida hasta la
Apatia filoséfica. El factor decisivo es este: Qué hizo des-
pués? ;Salid y se volvié mas eficaz, o desarrollé una filo-
sofia sedentaria sobre el sentido mistico de una hoja de
hierba?

Existe un fenémeno, interesante y uniforme, que observo
con frecuencia: cuando una persona se interesa repentina-
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mente por alguna explicacién mistica, oculta o simbélica
de las cosas, este interés es una pista segura de que se des-
truy6 algunas de sus ambicione Sin palabras, ha resbalado
hasta la apacible Apatia, en donde se explica todo en base
a las estrellas, los nimeros, los simbolos, los cuales tienen
una preordenacién misteriosa que est4 fuera de su control.

LA ATMOSFERA DEL ARTISTA

En el ambiente del criticismo bajo en la escala, no puede
ocurrir una alta actividad creadora. El artista debe selec-
cionar con cuidado la atmésfera-en la que trabajar, sus
amigos intimos, sus instructores y sus criticos.

Cuanto mas éxito tiene un artista, tanto més atraerd a su
alrededor a gente baja de tono. Use una escopeta si es ne-
cesario, pero deshigase de esa gente. La persona creadora
necesita una mente libre y un medio ambiente pacifico. Si
comparte usted sus suefios con una persona baja de tono,
ésta lo aplastar4. Mire a su alrededor y se encontrard mu-
chos amigos con relatos que nunca se escribieron y cancio-
nes que no se cantaron jamas porque se aliaron con alguien
que estaba abajo de 2.0 en la escala, y pronto se dieron
por vencidos.

SUS CRITICOS

Mis vale mantenerse escondido un tiempo que pedirle a
la persona errénea que critique nuestro trabajo. Con fre-
cuencia, el impulso creador es fragil, y el artista que se
inicia se desalienta ficilmente si sus creaciones se atacan

-'uucmromvusm -

: duramente mientras estin germinando. Hasta los escritores
j experimentados son vulnerables.

Un autor conocido le mostré a un amigo un manuscrito

y inconcluso. El amigo manifesté cierto criticismo, y el autor
. abandoné la obra casi durante un afio. Cuando se recuperd
 lo suficiente y termin6 el libro, éste se convirtié en un
E best-seller.

El critico que usted seleccione posiblemente sea afama-

E do, tenga las maés altas cualidades y use el sello de “autori-
i dad” concedido por alguna institucién eminente, pero si
b usted quiere sobrevivir como artista, use la posicién del tipo
i en la Escala Tonal como su credencial mas vélida. Aunque

B podra saberse bien su tema, sus comentarios tendrén el co-

e T

} lor del cristal de su tono. Si est4 abajo, su intencién serd
. pararlo. No encontramos, debajo de 2.0, nada que pueda
¥ llamarse critica constructiva.

-Durante un lapso de varios afios, me he encontrado con

. toda una variedad de maestros de redaccién. El de las cla-
i ses de literatura de la secundaria fue un tipo en Aburri-
[ miento cuya critica literaria consistia en corregir la grama-

tica y la sintéxis. Al no alentar ni desalentar algin posible

' talento que hubiera en su clase, era inofensivo.

A mi Antagénico maestro del Curso de Composicién le
encantaba seleccionar una cuestién filoséfica para lanzarla
a la clase y alentar las discusiones acaloradas. Aunque nos
enfrascAbamos en muchos y estimulantes pleitos verbales,
nada aprendimos sobre el arte de escribir.

El siguiente profesor que tuve estaba en Compasién.
Comprendia tan profundamente la fragilidad artistica que
nunca sazonaba su ensefianza con una sola critica o un solo
comentario constructivo. Ni siquiera nos dejaba tarea. La
suya era una clase “libre” . . . libre, incluso, de ayuda.
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El mas desalentador de mis instructores era un 1.2 que
- se especializaba en acabar con la seguridad de sus estu-
diantes. Cuando se le pedfh una opinién especifica sobre
algin trabajo, contestaba secamente: “Si quieres aprender
el arte del simil, lee a Georgina Grave Alatriste”. Hacia fre-
cuentes referencias de escritos desconocidos, insinuando
que, a menos que los conociéramos, no teniamos esperanza
alguna. Criticando con bruscas generalidades, dejaba a los
estudiantes insatisfechos y desalentados sobre su trabajo y
sin saber con exactitud cémo podian mejorarlo.

Un buen dia me encontré un instructor alto de tono (ra-
ros, pero existen) y la diferencia fue notable. Sin el deseo
de herir o desalentar a sus estudiantes, los alababa con tanta
frecuencia como era posible. Por otra parte, su integridad
hacia su trabajo (y su propia habilidad en el campo) lo
capacitaban para criticar cuando era necesario. La impor-
tante diferencia era que hacia una critica especifica, sin
generalidades.

Mencioné este hecho a un amigo que da clases de arte
en una universidad y me lo agradecié efusivamente. Aun-
que estaba perfectamente consciente de la vulnerabilidad
de sus estudiantes, nunca habia logrado determinar con
-exactitud cémo debia hacer sus criticas hasta que yo men-
cioné la palabra especificas.

Este tipo de correccion no hiere (a menos que el estu-
diante esté en algin “viaje” de vanidad de bajo tono) por-
que el artista se da cuenta exactamente cémo mejorar su
trabajo; aprende algo.

Esta es la principal razon, ya que estamos en esto, de que
una nota de rechazo sea tan descorazonante para el escritor:
es una generalidad. No hay pista alguna sobre por qué no se
acepté su escrito. Cuando el autor conoce la verdadera
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| razén (no importa qué tan terrible sea) la puede confrontar

con mayor facilidad que a sus propias figuraciones bajas
de tono, y puede corregir el trabajo. Me parece l6gico que
algunas editoriales estén usando ahora una nota de rechazo
en forma de lista en la que se marca el error encontrado,
y estoy segura de que esta sirviendo de mucho.

RESUMEN

Escoja su arte, su ambiente, sus maestros y sus criticos.

en base al tono en que estén. La ayuda de tono bajo le hace
la misma falta que la fiebre amarilla.

Existen todas las razones del mundo para que el artista
sea alto de tono y ninguna para que sea bajo de tono. Ron
Hubbard asegura que “los artistas que utilizan la estupidez
y la vulgaridad, destruyen la moral de una raza, y con ello,
destruyen a la raza misma”. (La Ciencia de la Supervi-
vencia. )

Por otra parte, los artistas que estén en lo alto de la es-
cala son los seres mas poderosos de la tierra, ya que la es-
tética es el medio mas rapido para elevar el tono de las
multitudes.
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Capitulo 23

COMO MANEJAR A LA GENTE MEDIANTE
: IGUALAR TONOS

¢Cémo puede usted alentar a un vendedor desalentado? -

¢Qué hacer con el 1.1 que est4 tratando de hacerlo peda-
zos? JC6émo parar el ataque del reportero antagonista?
¢Cudl es la mejor manera para hacer que compre un clien-
te indiferente? JC6émo alegrar a un amigo? jQué hacer
cuando alguien se enoja con

En otras palabras, jc6mo manejar a la gente baja de
tono? (No se necesita manejar a la gente alta de tono; sélo
se disfruta).

Si lo que m4s le interesa a usted es seguir adelante con
su trabajo (sin hacer una restauracién completa de la so-
ciedad), puede intentar la igualacién de tono.

¢QUE ES LA IGUALACION DE TONO?

Igualacién de tono quiere decir ajustar conscientemente
al nivel tonal de la otra persona. Esto se hace adoptan-
do el mismo tono o colocdndose un poco més arriba.

Cuando iguale el tono de otra persona, ésta sentird ma-
yor agrado hacia usted y, si la posicién de ella en la escala
es generalmente mas alta, usted podra volver a colocarla
arriba. Si estd crénicamente en un tono bajo podra subirla
también, aunque sélo temporalmente. Si es éste el caso, la
persona podré desarrollar una cierta dependencia hacia
usted, considerandolo. como alguien que la comprende y

*
- 242

COMO MANEJAR A LA GENTE MEDIANTE IGUALAR TONOS 243

la alienta. A menos que a usted le guste empujar a la gente
todo el tiempo, querrd saber cémo subir crénicamente a
esa persona en la escala para que pueda moverse por sus
propios medios. Esto, naturalmente, es lo que deseamos
que ocurra con la gente que tenemos mas cerca, asi que en
el siguiente capitulo discutiremos otros medios para ele-
var el tono. Mientras tanto, necesitamos un método que
nos ayude a hacerles frente con eficacia a las personas
que nos encontramos todos los dias.

LOCALIZACION

Sino est4 seguro del lugar de la escala en que se encuen-
tra alguna persona, puede hacer, como prueba, una platica
répida para investigar qué le gusta escuchar y de qué le
gusta hablar. Para hacerlo, puede empezar con ideas crea-
tivas y altas de tono. Si no hay respuesta, héblele de cosas
superficiales como el clima, hable en Enojo 0 en Antago-
nismo sobre algo, ofrezca un rumor, mencione algo temi-
ble, hable un poco sobre las pobres almas desvalidas, haga
la observacién de que las cosas no estin tan bien como
solian estar, o hable sobre lo irremediable de todas las
cosas. -

Conforme vaya descendiendo, la persona reaccionara
cuando usted haga observaciones en el nivel de su tono.
‘De hecho, rara vez es necesario hacer todo esto, ya que la
persona exhibird su tono, por lo general, en las primeras
palabras que diga.

Lo que est4 haciendo usted con esta prueba es averiguar
qué es real para el individuo. Una vez que haya conversado
un rato con él y en su tono, él decidird que es usted bas-
tante comprensivo. Le caer4 bien. Si el individuo puede

en it et LT
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moverse con facilidad por la escala, puede usted subir un
poquito.y él subird también. Al cambiar a un tono cada
vez mis alto, uno por uno, polré sted subirlo con su pl4-
tica por la escala. Algunas personas tienen una inmovilidad
tan rigida que no pueden subir més que un paso de su
nive] acostumbrado. Por fortuna, no abundan.

En este capitulo vamos a ver algunos ejemplos de igua-

lacién de tono y, en algunos casos, de elevacién de tono

en los diversos niveles emocionales.

APATIA

Si trata de llegar a alguien que esté en cama en una
Apatia profunda (enfermo o en shock), se dar4 cuenta de
que no lo lograré con una comunicacién verbal. Los pensa-
mientos son irreales para él, el universo fisico, incluso, es
un tanto irreal. Para llegar a él, use una comunicacién
fisica: toque su hombro o tome su mano entre las de usted.
El estar4 mis consciente de su mano que de cualquier cosa
que le diga. Después de un rato, si esta reaccionando a esto
y muestra un poco més de vitalidad, comience a dirigir su
atencién a objetos diversos del cuarto. Podrfa hablarle de
urr cuadro que esté en la pared, de un florero, o bien ha-
cerlo que sienta la textura de la colcha. Cualquier cosa que
pueda hacer para que él se dé cuenta del medio ambiente
que lo rodea podra ayudar a subirlo de tono un poco. No
trate de comunicarle una idea o un pensamiento. Nada
mas haga que se dé cuenta de que est4 aqui.

El individuo que est4 por ahf en Apatia, con frecuencia
es difcil de alcanzar, particularmente si sostiene que todo
estd muy bien. Los dos métodos anteriores son ttiles: el
contacto manual y el hacerlo que observe y toque objetos
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del ambiente. Algunas veces, derrumbo esta falsa sereni-
dad discutiendo el suefio roto que lo llevé a la Apatia. Si
llega usted a él de esta forma, puede esperar algunas la-
grimas, porque lo que esti conteniendo no es més que la
Afliccién. Después de haberlo descargado todo, seguird
subiendo.

Conozco a un tipo que sac6 a una chica de la Apatia
hablandole sobre la muerte inminente. Esto era tan real
para ella que reaccioné. Cuando le ofrecié un poquito de
esperanza, ella subi6 a Haciendo Enmiendas diciendo:
“4Qué puedo hacer?”. Pronto estaba llorando. Algo intere-
sante: varias personas que estaban ahi se molestaron por-
que él la habia “trastornado”. Todo lo contrario; la llevé
a hacerse cargo de su situacién. Poco después la chica es-
taba, de hecho, lo bastante arriba en la escala para abordar
una accién constructiva.

AFLICCION

Ante la Afliccién, la mayoria de la gente cae instintiva-
mente en Propiciacién o en Compasién. Cuando hay una
muerte, mandamos flores o hacemos un pastel para los
familiares. Se trata de gestos naturales que son reales para
la persona en Afliccién. No va a reaccionar ante ningun
tono mas alto.

~ A una persona en Afliccién no le diga que “fue lo me-
jor”; podria lanzarla a la Apatia.

La reaccion de esta banda tonal es evidente en un reporte
de dos psicélogos que manejan una clinica para alcohéli-
cos. Como parte de la terapia, los psicélogos sostenian pe-
riodos regulares de discusién de grupo con los pacientes.
Un dia, uno de los antiguos alcohélicos comenté: “Es una
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lastima que no se pueda encontrar un verdadero amigo en
este mundo”. ,

Alguien contesto, apéticm;lente, que era un tanto inud-
til y tonto el buscar siquiera un amigo. Los demas se unie-
ron a la discusién. Algunos dijeron que podria encontrar
un-amigo sincero, pero la mayoria estuvo de acuerdo en
que no existia semejante cosa. El psiclogo sugiri6 que se

pusieran de acuerdo en cuanto a una definicién: “JQué -

queremos decir por verdadero amigo?”

Luego de deliberar un poco, el grupo acord6 una defini-
ci6n: “Un verdadero amigo es alguien que se quitaria la
camisa para dértela a ti".

Vemos aqui a individuos que estin en Afliccién o Apatia,
y la tnica clase de amigo real para ellos es el que est4d un
poco més arriba en la escala tonal: Propiciacién.

Para igualar el tono con alguien que est4 abajo del séta-
no, la conversacién de usted debe bajar hasta el sétano.
Para subir por la escala a una persona que est4 en Afliccién,
haga cosas por ella, luego embérrela de Compasién hasta
que esté harta: “Pobrecito de ti. No sé cémo lo soportas.
De veras que te va mal en todo: no puedo imaginar cémo
le haces para cargar con esa cruz. Me sorprende que no te
hayas dado por vencido”. Con un poquito de suerte, el tipo
decidird que es usted muy comprensivo y pronto dir4:
“Bueno, pues no esti todo tan mal”. Luego de eso, ser4 fAcil
subirlo hasta un punto en el cual estar4 dispuesto a recibir
una ayuda constructiva.

Por supuesto, no siempre es necesario llegar a este extre-
mo (embarrarlo con tanta Compasién ), pero lo importante
es esto: No le diga qué no tiene razén para sus pesares.
No funciona. El tipo s6lo llegaré a la conclusién de que
usted no lo comprenge realmente.
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PROPICIACION

Manuel estaba de visita en casa del sefior y la sefiora
Cortés, cuando accidentalmente rompié una silla del cuar-
to. Profundamente apenado, pidi6 a su anfitriona que le
mandara la factura de la reparacién. “Oh, no”, insisti6 ella,
“esa silla ya estaba agrietada. Debimos haberla arreglado
hace mucho”.

“No lo creo. Nada mis est4 tratando de que me sienta
mejor. Por favor, méndeme la cuenta”.

La Sra. Cortés nunca le mandé la cuenta, asf que Ma-
nuel le mandé un cheque en blanco, implordndole que lo
llenara por la cantidad correcta. Con el tiempo ella lo hizo,
pero se sinti6 culpable al respecto.

Cuando se encuentran dos personas en Propiciacién,
crean un frustrante punto muerto. Adn cuando sienta que
se abusa de su sentido de la justicia, la mejor forma de
manejar a alguien en Propiciacién es aceptar sus ofrendas
y agradecérselas ampliamente. De lo contrario, él se senti-
r4 horrible. La manera de subirlo de tono es la misma que
usarfa para una persona en Compasién, la cual se describe

a continuacién.

COMPASION

Platicaba un dia con una seiiora en Compasién crénica.
Esta mu’er planeaba involucrarse en un programa de reha-
bilitacién de drogadictos, porque sentia listima por los
pobres enviciados. No poseia el entrenamiento ni la habili-
dad necesarias para darles una ayuda real (de hecho, yo
sabia que si llevaba a cabo su plan, pronto estaria sollo-
zando en Afliccién), asi que empecé a hablar en Miedo,
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previniéndola de todas las posibles consecuencias. “sEst4
usted preparada para manejar este problema y aquel otro?
Mis vale que se cuide de ... Para mi alivio dijo: “Sabes,
me temo que no estoy realmente preparada para meterme
en eso por ahora”.

Comenzamos a chismorrear sobre lo ineptos que eran
los actuales directivos del grupo en cuestién. Después de
un rato ella lleg6 a la antagonista determinacién de entre-
narse mejor para poder urnise a ellos y “de verdad hacer
algo”. Esto estaba en un tono considerablemente més alto
que el caer en una situacién en la que sélo podia perder.

MIEDO

Es posible abordar a un 1.0 mediante discutir todas las
cosas temibles de las que podriamos preocuparnos. Si quie-
re subirlo un poquito de tono, sugiera métodos encubiertos
para manejar algo que él considere amenazador. Si teme
que le roben su casa, hiblele sobre alarmas, trampas y ar-
mas ocultas que podria usar contra los intrusos.

EL 1.1

Si sélo quiere caerle bien, péngase en su tono. Adiilelo.
Después de todo, él esti montando un especticulo para el
beneficio de usted. jPor qué no disfrutarlo y hacerle saber
que asf es?

La gente alta de tono casi siempre se enoja en la pro-
ximidad de un 1.1 (particularmente si est4 tratando de que
se haga un trabajo). El enojarse tendra cierta utilidad si
lo que usted quiere es quitérselo de encima. Si el tipo tiene

b Sa—
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alguna movilidad, sentird que es seguro subir de tono y
devolver4 los golpes. Sin embargo, si es un 1.1 crénico se
retirara, porque teme al Enojo y lo respeta.

Jorge recibia repetidamente ataques malignos y encu-
biertos de un compaiiero de trabajo. Un dia, harto de los
intentos encubiertos por acabar con él, Jorge confronté a
su adversario: “JPor qué no me matas de una vez por
todas y te quitas de lios?”

El 1.1 neg6 los os con una carcajada, pero dejé de
atacar. De hecho, Jorge estableci6 una cierta armonfa baja
de tono con el hombre al indicarle correctamente sus ver-
daderas intenciones.

NO COMPASION

Este tono, parte también de la banda de 1.1, se maneja
igualmente bien con el Enojo. En lugar de una pelea abier-
ta, usted puede tratar de elegir a otra persona como blanco
para el Enojo.

Un amigo mio (alto de tono por lo general), sentia cier-
to odio hacia un compaiiero de trabajo. Estaba atrapado
en el silencio embotellado tan tipico del 1.2. Poniéndome
de su parte, comencé a hablar, enojada, sobre su “enemi-
go”. Se produjeron algunas sefiales de vida, asi que con-
tinué. Pronto estdbamos maquinando la dolorosa extincién
del otro tipo; juntos concebimos los planes de una ven-
ganza terrible y cruel. Unos minutos después, mi amigo se
habia aburrido de las ideas tradicionales, asi que nuestras
maquinaciones se volvieron mas diabdlicas y divertidas
hasta que llegaron a lo grotesco. Deshaciéndose de risa, mi
amigo dijo finalmente: “Al diablo con eso. Tengo cosas
més importantes que hacer”.




250 ’ COMO ESCOGER A SU GENTE

ENOJO

El calmar y apaciguar a uma persona en Enojo no es la
forma correcta de acercarse a ella. Si el tipo est4 enojado
con usted, usted puede igualar su tono. Es decir, pegue
un salto y haga un buen escéndalo. El lo adorar4 por ello.
Recuerde que la persona a quien mis admira el obstinado
general de divisién, es a su oponente, el obstinado general
de divisién del ejército enemigo.

Una amiga se pasé varios afios rehuyendo y acobardén-
dose ante su marido en 1.5. Un dfa, él monté en célera y
ella le contesté con gritos también. Se lanzaron a la lucha,
vociferando mutuamente en su primer pelea importante en
doce afios de matrimonio. Cuando se cansaron de gritar, se
vieron sorprendidos, y rompieron en carcajadas los dos.

Hay ocasiones en las que necesitar4 apagar un Enojo
dirigido a usted, dirigiéndolo hacia alguna otra parte. Hace
varios afios, cuando estaba en el negocio de bienes raices,
me llamé un cliente. Estaba tan enojado que echaba chis-
pas. Yo le habfa vendido una propiedad, pero mi corredor
no le habfa entregado los papeles definitivos. Habfa tratado
de llamarlo repetidamente sin resultados a la vista, asi que
me habfa elegido a mi como blanco de su enojo. Maldijo
durante unos cinco minutos. Lo dejé maldecir. Cuando ter-
min6, dije: “Tiene toda la razén del mundo para estar
enojado. Voy a averiguar qué estd pasando all4, y, créame,
va a haber accién. Lo llamaré en veinticuatro horas”.

Antes de esa noche, yo misma levanté un poco de polvo,
di con la razén del retraso y me encargué del asunto. A la
mafiana siguiente, cuandg llamé a mi cliente, sus papeles
iban en camino. Respondié en el lado alegre del Antago-
nismo y luego subi6 de tono. “4Sabe?”, me dijo, “eso me

"
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gusta: alguien que se pone en accién en lugar de ponerse
a discutir conmigo”.

Esta igualacién de tono resulté benéfica, desde el punto
de vista comercial. El tipo admiré tanto mi forma de tratar
sus asuntos que me recomendd con tres nuevos comprado-
res en los seis meses siguientes.

ANTAGONISMO

Enrique, un ejecutivo de negocios, usaba el Aburrimien-
to con éxito para bajarle los humos a una persona en Anta-
gonismo. Un reportero lo llamé por teléfono para decirle:
“Voy a escribir un articulo sobre usted. Estoy investigando
su negocio. ¢Qué responde usted al cargo de que su
compaiifa . .. ?”

“/Oh, nol, ¢Ese mismo asunto de nuevo?”.

La actitud de Enrique, descart6 la desafiante pregunta
quitdndole importancia. Casi podriamos escuchar el aburri-
do bostezo de su voz mientras platicaba con toda amabili-
dad sobre algunas de las actividades diarias e incontrover-
tibles de su compaiifa. El reportero mismo no tardé mucho
en aburrirse: “Bueno, yo lo llamo si surgen mas preguntas”.

“Claro. Hagalo. Cuando usted lo desee”.

La conversacién terminé en un aburrimiento tal que el
reportero nunca escribi6 el articulo.

Otro método para manejar a Antagonismo consiste en
empatar su tono, pero dirigiéndolo hacia otro blanco. Un
tempestuoso plomero vino a casa a reponer un incinerador
de basura defectuoso. Le pregunté si podia instalar la nue-
va unidad en el lado opuesto del fregadero. Rezong6 que
llevaria mucho trabajo y dinero. Diandome cuenta de que
no me convenia que su Antagonismo me tomara a mi como
blanco en este caso, le dije: “O.K., entiendo”.
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ENOJO

El calmar y apaciguar a urth persona en Enojo no es la
forma correcta de acercarse a ella. Si el tipo est4 enojado
con usted, usted puede igualar su tono. Es decir, pegue
un salto y haga un buen escndalo. El lo adorar4 por ello.
Recuerde que la persona a quien més admira el obstinado
general de divisién, es a su oponente, el obstinado general
de division del ejército enemigo.

Una amiga se pasé varios afios rehuyendo y acobard4n-
dose ante su marido en 1.5. Un dfa, é] mont6 en célera y
ella le contest6 con gritos también. Se lanzaron a la lucha,
vociferando mutuamente en su primer pelea importante en
doce afios de matrimonio. Cuando se cansaron de gritar, se
vieron sorprendidos, y rompieron en carcajadas los dos.

Hay ocasiones en las que necesitard apagar un Enojo
dirigido a usted, dirigiéndolo hacia alguna otra parte. Hace
varios afios, cuando estaba en el negocio de bienes races,
me Ilamé un cliente. Estaba tan enojado que echaba chis-
pas. Yo le habfa vendido una propiedad, pero mi corredor
no le habfa entregado los papeles definitivos. Habia tratado
de llamarlo repetidamente sin resultados a la vista, asi que
me, habfa elegido a mi como blanco de su enojo. Maldijo
durante unos cinco minutos. Lo dejé maldecir. Cuando ter-
mind, dije: “Tiene toda la razén del mundo para estar
enojado. Voy a averiguar qué est4 pasando all4, y, créame,
va a haber accién. Lo llamaré en veinticuatro horas”.

Antes de esa noche, yo misma levanté un poco de polvo,
di con la razén del retraso y me encargué del asunto. A la
mafiana siguiente, cuandq llamé a mi cliente, sus papeles
iban en camino. Respondié en el lado alegre del Antago-
nismo y luego subié de tono. “4Sabe?”, me dijo, “eso me
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gusta: alguien que se pone en accién en lugar de ponerse
a discutir conmigo”. _

Esta igualacién de tono resulté benéfica, desde el punto
de vista comercial. El tipo admir6 tanto mi forma de tratar
sus asuntos que me recomend6 con tres nuevos comprado-
res en los seis meses siguientes.

ANTAGONISMO

Enrique, un ejecutivo de negocios, usaba el Aburrimien-
to con éxito para bajarle los humos a una persona en Anta-
gonismo. Un reportero lo llamé6 por teléfono para decirle:
“Voy a escribir un articulo sobre usted. Estoy investigando
su negocio. JQué responde usted al cargo de que su
compaiiia . . . ?”

“/Oh, no!, ¢Ese mismo asunto de nuevo?”.

La actitud de Enrique, descarté la desafiante pregunta
quitindole importancia. Casi podriamos escuchar el aburri-
do bostezo de su voz mientras platicaba con toda amabili-
dad sobre algunas de las actividades diarias e incontrover-
tibles de su compaiiia. El reportero mismo no tardé mucho
en aburrirse: “Bueno, yo lo llamo si surgen més preguntas”.

“Claro. Hagalo. Cuando usted lo desee”.

La conversacién terminé en un aburrimiento tal que el
reportero nunca escribi6 el articulo.

Otro método para manejar a Antagonismo consiste en
empatar su tono, pero dirigiéndolo hacia otro blanco. Un
tempestuoso plomero vino a casa a reponer un incinerador
de basura defectuoso. Le pregunté si podia instalar la nue-
va unidad en el lado opuesto del fregadero. Rezongd que
llevaria mucho trabajo y dinero. Ddndome cuenta de que
no me convenia que su Antagonismo me tomara a mi como
blanco en este caso, le dije: “O.K., entiendo™.
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Poco después comenté: “;Sabe? Estos albariles son una
bola de idiotas. Como ve, pusieron el incinerador de este
lado y el apagador en ese otfo. Los secadores de platos
estdn todos aqui... Obviamente, la instalacién la hizo
algin estipido que nunca se meti6 a una cocina més que
para comer’ .

Le dio gusto tener un enemigo a la medida; asf que co-
menzé a vociferar més sobre los “estipidos albaiiiles”.
Armé tal escindalo que acabé por llamar al duefio del
edificio quejéndose de los plomeros retrasados mentales, y
obtuvo permiso para cambiar el aparato al lado opuesto
del fregadero.

También se puede encontrar cara a cara con el 2.0 en un
combate abierto. Una vez conoci a un abogado Antagonis-
ta en una fiesta. Traté de entablar con él una conversacién
alegre, pero el tipo era agrio y brusco: contradecia, desafia-
bae interrumpia constantemente, asi que hice a un lado las
delicadezas para jugar el juego en su coliseo: “IVaya que
le gusta pelear!, jno?”.

“¢Qué quiere decir con eso? Soy un amante de la paz”.

“[No me venga con eso! No puede quedarse sin discutir”.

“IRidiculo!”

“No, nada de ridiculo. Nunca deja que alguien diga algo
sin armar un pleito”.

“|Claro que los dejo!”

“¢Lo ve? Hasta eso tuvo que discutir. No me va a dejar
decir una sola cosa sin contradecirme”.

“|Hey! Usted est4 equivocada. Me gusta la paz, no la
guerra”. .

“No me tome el pelo. Se moriria de aburrimiento si no
pudiera pelear con alguien”.

Seguimos asf un buen rato (con la extrema angustia de
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alguna gente baja de tono que andaba por ahf), pero mi
amigo estaba reviviendo y estimuléndose mas con nuestro
intercambio verbal. Més tarde, brillante y alegre, me dijo:

“¢Sabe? Usted tiene razén”.

“Claro que si”.

Los dos estallamos en carcajadas mientras me decfa:
“Caray, |Estuvimos de acuerdo en algol”.

EL VENDEDOR

Un buen vendedor usa la Escala Tonal con naturalidad.
Con frecuencia, un nuevo prospecto se encuentra apético
sobre su producto en su primer encuentro con él (después
de todo, ha logrado sobrevivir sin ese producto, asi que
dquién o necesita?) Pero si lo alcanza usted en su nivel
de tono y lo sube por la.escala, hablando con é], hasta que
esté interesado o entusiasta, tendrd muy buena probabili-

dad de lograr la venta.

La mayorifa de los vendedores usan la técnica de en-
contrar un tema que interese al cliente. Puede ser que el
tipo esté bajo de tono en cuanto a los negocios, pero tenga
un interés formidable en el cultivo de peces tropicales. Asi
pues, pregintele por la salud de sus tetras neén. Al hablar
de ellos, su cliente se entusiasmara mas. Ya que esté en lo
alto de la escala, preguintele (como de paso) cuéntas car-
gas de balines necesita hoy.

Si usted es gerente de ventas, sabrd ya que no hay nada
mas mortifero que el contagio, lento y sutil, de la Apatia
del vendedor. Supongamos que ha habido una larga huel-
ga en la ciudad; la economia se tambalea, todo mundo anda
con cuidado y a la expectativa, los pedidos escasean. Sus
vendedores estdn pensando en ponerse lentes oscuros y salir
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a pedir limosna. ¢Cémo subirles la moral? Si hace una junta
de ventas, no trate de darles up discurso lleno de entusias-

mo inflado. Lo que ellos pensarian y comentarian sobre

usted seria impublicable. Iguale su tono.

Puede subir el tono de un grupo de gente abatida admi-
tiendo profusamente lo mal que andan las cosas: “Bueno
(suspiro); las cosas no andan nada bien este mes. Estaba
haciendo cola para comer gratis en el Ejército de Salvacién
y me encontré nada menos que al presidente de la Ge-
neral Motors . ..” “Mi esposa y yo organizamos el fin de se-
mana una venta de ropa usada. Tuvimos un ingreso de diez
délares, el doble de mi comisién de todo el mes. Lo cele-
bramos cenando hot-dogs en el carrito de la esquina”.

Tome todas las quejas por las que se suspira y llévelas
hasta el extremo de la exageracién. A los que estdn en des-
gracia les gusta estar acompaiados (y el igualar el tono no
es més que eso), y una vez que se han dado cuenta de que
alguien si comprende que las cosas estan dificiles, pueden
deshacerse de la emocién. Pronto se estaran riendo y su-
biendo por la escala. Cuando esto ocurra, podra esbozar
usted la nueva campaia publicitaria y comenzar a pintar
un cuadro mas brillante del futuro.

IGUALACION COMPULSIVA DE TONO

He enfatizado que igualemos el tono de manera cons-
ciente porque todo el tiempo lo hacemos sin darnos cuen-
ta... y salimos perdiendo. Es natural el buscar comuni-
carse con los demas. Asi que nos ajustamos, bajando, hasta
que encontramos algin ‘drea de acuerdo. El problema
es que, cuando no nos damos cuenta de que lo estamos
haciendo, nosotros mismos bajamos de tono.
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Si admiramos a un individuo (o lo consideramos supe-
rior en algin aspecto), podemos aturdimos atn maés pro-

' . fundamente (si el tipo es bajo de tono) porque va a usar

su pericia para vendernos una actitud baja de tono. Co-
rremos con el “brillante” ingeniero llevdndole nuestra
idea. Vamos a construir una ratonera mejorada, compu-
tadorizada y supersénica, con roquefort interconstruido.
Entusiastas, hablamos hasta por los codos, pero el tipo no
reacciona. Buscando su acuerdo caemos cada vez més por
la escala. A fin de cuentas, (después de todo, el tipo es un
experto, ¢no?) concedemos que hoy en dia es dificil salir
con algo nuevo; nadie amasa fortunas actualmente y, en
todo caso, los recaudadores de impuestos lo arrebatan pri-
mero. Nos alejamos como un costal de papas, preguntin-
donos cémo pudimos haber alimentado un suefio tan estd-
pido. Nos ponemos a leer, de nuevo, nuestros libros del
Ratén Miguelito.

Para igualar el tono con éxito necesitamos estar, de ma-
nera estable, en lo alto de la escala. Es la éinica manera en
que podemos ajustarnos a tonos méas bajos sin perder el
punto de vista de la cima. Es, también, la diferencia entre
una igualacién de tono consciente y la igualacién compul-
siva. No pierda el punto de vista del tono alto.

{COMO ATACA LA PERSONA BAJA DE TONO?

Para manejar los tonos con éxito, debemos conocer los
tres métodos de ataque que podra usar la persona baja de
tono: 1) Pensamiento; 2) Emocion y 3) Esfuerzo.

Una persona en Apatia que use el pensamiento, tratard
de convencernos de que todo es inttil; somos unos fraca-
sados; no podemos conservar un empleo decente; hemos
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desperdiciado nuestras vidas, y por lo demés, gcémo podria
amarnos alguien? :

Usando la emocién de la Apatia, con el volumen al mé-
ximo, puede lanzarnos hasta el fondo con sélo emanar la
emocién misma. Esta persona puede quedarse por ahi, sin-
tiendo que no hay esperanza para ella, para nadie o para
nada. El mundo esté sentenciado a la destruccién. Sin decir
una palabra, impregna la atmésfera con una lobreguez tan
negra que nosotros mismos nos derrumbamos con su sola
contaminacién.

Los esfuerzos de la Apatia son igualmente destructivos.
Si alguien maneja apiticamente los materiales de nuestra
supervivencia, nos vemos influidos. Si su esposa insulta al
jefe, choca el carro, deja que su casa sea un asco, no ali-
menta ni viste a sus hijos, usted se verd empujado hacia
abajo (o hacia la corte de divorcio). Si un empleado pierde
sus pedidos, acaba con su reputacién y destroza su maqui-
naria, la supervivencia de usted se ve amenazada y lo pone
a un paso de la Apatia, a menos que lo despida.

SI NO PUEDE MANEJAR LA SITUACION

Si fallan sus continuos intentos por hacer frente a un
individuo bajo de tono, y se encuentra con que usted mismo
se estd hundiendo, rompa sus relaciones con él. yPara qué
hacerle al héroe? Nadie se lo va a agradecer. Ria y el
mundo rie con usted; llore y todo lo que se atrae es una
persona en Compasién que “cuide de usted”.

La igualacién de tono es f4cil s6lo con los conocidos oca-
sionales. De otra forma es una exigencia excesiva a sus re-
cursos emocionales. Para manejar a la gente que tenemos
més cerca, veamos cémo subir su tono.

Capitulo 24
SUBIENDO EL TONO

Puede ser que se haya preguntado por qué la gente se
baja de tono y, lo que es més importante, qué podemos
hacer al respecto. .

A continuacién se cubrirén las causas de los tonos bajos,
asi como algunas maneras de remediarlos.

Existen cinco razones principales por las que una per-
sona se baja en la escala, ya sea temporal o permanen-
temente:

Su medio actual (tono y volumen del mismo).

Sus antecedentes ambientales en general.
Limitaciones genéticas.

Sus actividades actuales.

Experiencias del pasado en las que hubo dolor e
inconsciencia.

Vamos a analizar cada una de ellas.

UL 00 1O 1

EL MEDIO AMBIENTE ACTUAL

Una atmésfera turbulenta e infeliz trastornard a un in-
dividuo. No se puede llevar a un individuo a la cordura
mediante castigos, golpes, drogas, shocks u 6rdenes., pero
si es posible sacarlo de una 4rea baja de tono y subirlo en
la escala. El término “medio” incluye a la gente, a los lu-
gares y a la salud en general. . .

El cényuge, la familia, los amigos, el trabajo y el !Jarno
de una persona constituyen su medio. Cuando alguien se

287
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asocia con individuos dementes, no importa qué tan alto
de tono sea, tarde o temprano baja de tono, por lo menos
al estar cerca de sus asociadds bajos en la escala. Un 3.0
caeri en Enojo o actuard como 1.1 en un medio de Hosti-
lidad Encubierta. El 1.1 mejorar hasta llegar al
Enojo en un medio alto de tono. En el matrimonio, como
deciamos antes, uno tiende a igualar el nivel emocional de
su pareja: la persona baja en la escala sube un poco y la
de tono alto, baja considerablemente.

Cuando un individuo est4 en una atmésfera en la que no
recibe amistad o amor, no se le habla y nadie est4 de acuer-
do con sus ideas, bajar4 de tono. La amistad, la comunica-
cién y el acuerdo son esenciales para el Hombre.

Si alguien vive en habitaciones o barrios deprimentes,
caeré por la escala. Una atmésfera limpia, brillante y llena
de luz y orden haré subir un poco al individuo (depen-
diendo de qué tan flexible sea para subir).

La condicién fisica de la persona es otro aspecto de su
medio. El descanso adecuado, la comida nutritiva, el ejer-
cicio y la salud son requisitos necesarios para un tono alto.
Si alguien estd tratando de subsistir a base de tres horas
de suefio y café negro, se encontrar4 menos estable y los
incidentes més leves podrin provocarle una aguda caida
de tono. Si sufre de algtn malestar fisico, podra subir por
la escala después de una visita al médico y un tratamiento
adecuado. Unos lentes nuevos pueden hacer maravillas por
restituirle en buena parte su comunicacién con el mundo.
El descuidar el cuerpo es una actitud baja de tono.

El uso de sedantes o estimulantes (incluyendo el alco-
hol) tiene, también, un efécto de reduccién en el tono. Las
drogas alucindgenas causan esto rapida o lentamente. He
visto a usuarios de LSD caer en una Apatfa profundamen-
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te psicética durante meses o afios. Incluso la marihuana,
considerada “inofensiva”, baja el tono, particularmente
después de un uso prolongado. El individuo se hunde en un
letargo crénico, sufre la pérdida de la memoria y es inca-
paz de concentrarse.

Tres chicas oficinistas estaban fumando marihuana en
su hora de comida. Cuando se les pregunté por qué lo ha-
~ {an, una de ellas contesté: “Dos o tres ‘toques’ y nos sen-
timos bien. No nos importa si nos despiden del trabajo la
semana entrante. No nos importa que el trabajo sea esti-
pido. En estas condiciones lo podemos soportar. Cuando
los efectos se pasan después de un rato, bajamos otra vez,
pero ya lo logramos: estuvimos arriba”.

Esto, claro, no es méas que la Apatia hablando, razén por
la cual es tan dificil convencer a una persona que deje de
fumar marihuana. Estd en una emocién que dicta una
reaccién de indiferencia ante el peligro.

Adin no se ha reconocido ampliamente a la marihuana
como perjudicial porque muy poca gente posee un medio
para medir los efectos sutiles y corrosivos que esta droga
tiene en el comportamiento emocional. Sin embargo, una
vez que usted haya comprendido la Escala Tonal, nadie
que esté “arriba” gracias a la hierba lo convencerd jamas
de que esté en lo alto de la Escala Tonal. La euforia de las
drogas es tan falsa como un Buticelli de 1920, en com-
paracién con el brillo y la atmésfera de un 4.0.

Yo, en lo personal, no apoyo el uso de ningin tipo de
muletas quimicas, excepto cuando las ordene un médico
para el tratamiento o alivio de una condicién fisica. La
forma de percibir las emociones mas agradables es subien-
do de tono. Es la mejor “altura” de todas, y los efectos
secundarios son maravillosos.
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ANTECEDENTES

El tono de la familia, la educacién y los antecedentes
ambientales de una persona pueden afectar drasticamente
su actitud mental para el resto de su vida. Puede ser que
se le suprima, bajandola de tono, puede ser que copie los
tonos que ve a su alrededor, o bien que se le inculquen
ideas bajas de tono.

Si cada vez que un nifio pierde los estribos o dice lo que
piensa es castigado o abrumado, ese nifio cae a 1.1 0 més
abajo, y puede ser que se quede ahi. Una persona cae en
la escala por la influencia de un jefe, un padre, hermano
mayor o maestro dominante. Tantbién bajara su tono si se
le obliga a comunicar (“{Hablal”) o se reprime su comu-
nicacién (“Esas cosas no se dicen”); si se le obliga a acep-

tar puntos de vista (“Hazme caso de lo que te digo”) o se.

le resta importancia a sus ideas (“No sabes lo que estas
diciendo”); si se inhibe su sentido natural de la amistad
(“No juegues con Alicia”) o se le obliga a ser amistoso
(“Vamos, dale un beso a tu tia”).

Los padres inculcan a sus hijos, casi automaticamente, su
tono social: sé educado, bueno, cortés y generoso. Esta bon-
dad de Boy Sscout est4 muy bien si el resto del medio garan-
tiza un tono alto. Sin embargo, cuando se combina con una
atmésfera baja en la escala, engendra un individuo ineficaz
que permanece abajo de 1.5. Un médico, con una experien-
cia de veinte afios en el tratamiento de homosexuales, afir-
ma que la mayorfa de sus pacientes, siendo nifios, recibian
criticas por “llevarse bruscamente” con otros chicos. Ase-
gura, ademés, que nunca ba conocido un homosexual pro-
veniente de una familia en la que prevaleciera la comu-
nicacién abierta.

Las madres podrian 3ubir el tono de sus hijos si pasaran
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menos tiempo “cuidéndolos” y protegiéndolos de todos los
peligros posibles. Es mejor que dejen a sus encantos comer
lo que quieran comer, dormir cuando estén listos para ha-
cerlo e incluso mojarse los pies. Los chicos serian més salu-
dables y mas felices.

Una persona que funciona en base a actitudes bajas de
tono que se le inculcaron en su juventud, puede mejorar
algunas veces con sélo aprender la Escala Tonal. En una
ocasién fui, brevemente, consejera de negocios para un
hombre cuya compaiifa estaba al borde del colapso finan-
ciero. Pronto fue evidente que la mayoria de sus problemas
se originaba por su actitud emocional de Compasi6n. Aun-
que su negocio se derrumbaba, el tipo seguia manteniendo
a los numerosos improductivos de su personal, porque Papa
le habia ensefiado a ser bondadoso con los que tenfan
menos suerte que él. Comencé a ensefiarle la escala para
ayudarlo a detectar cualidades y riesgos entre su personal.
En cuanto se dio cuenta de que su propia Compasién era
perjudicial para la gente de su empresa, para su familia y pa-
ra sus negocios, subié de tono. La mayoria de sus em-
pleados eran vendedores, asi que de inmediato cambié la
estructura de pagos por un bajo sueldo base, pero con co-
misiones generosas en extremo. Esto separé muy pronto
a los productivos de los farsantes, porque la gente de tono
bajo no podia ganar lo suficiente para subsistir, mientras
que la alta de tono ganaba mis de lo que habia ganado
antes. Ocurrié una seleccién natural: los perdedores se
fueron, y él pudo reemplazarlos con gente més alta en la
escala.

Los sistemas educativos y los maestros bajos en la escala
son también parte de los antecedentes de una persona que
pueden destruir su confianza ante la vida. El exigirle a un
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estudiante que memorice cantidades interminables de in-
formacién intrascendente, el obligarlo a que estudie una
materia sin haber despertadovantes su interés en ella, el
usar textos bajos de tono y complicados, el calificar con
favoritismo, el ensefiar demasiada teorfa sin dar una expe-
riencia practica, son sélo unas cuantas de las practicas no-
civas que vemos en las escuelas. Una persona baja de tono
en la medida en que no puede resolver sus problemas, asi
que cuando la educacién no le da al estudiante la habili-
dad y la seguridad que necesita para resolver los problemas
del vivir, estamos poniendo los cimientos para una vida
~ baja de tono.

En lo que se refiere a sus antgcedentes ambientales, la
persona tiende a adoptar el tono social del barrio en que
vive. Si proviene de un vecindario rudo, en el que supervi-
vencia quiere decir destruccién mutua, puede desarrollar la
aspera actitud del 1.2 6 1.5, que usard como cubierta de
su tono natural durante toda su vida.

LIMITACIONES GENETICAS

Una persona puede adquirir una actitud baja de tono por
haber nacido con nacionalidad o raza determinada, porque
sea demasiado baja de estatura, porque sea bizca, porque su
nariz sea demasiado larga o porque se considere inacepta-
ble fisicamente en alguna forma. Cualquier persona cae en
la escala cuando cree que sus imperfecciones fisicas le pro-
hibirin recibir el afecto o la amistad de los dem4s. Al ro-
dearse de gente alta de tono que no hace distinciones en
forma alguna, podra subir de tono, siempre y cuando sea
capaz de deshacerse de sus ideas al respecto.
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ACTIVIDADES ACTUALES

La manera en que una persona pase su tiempo influye
marcadamente en su tono emocional. Si est4 ociosa, sin me-
ta ni direccién alguna, caera en lo bajo de la escala. Una
persona que se dedica a “matar el tiempo”, al hacerlo muere
también un poquito.

Las actividades criminales, al igual que cualquier otra
actividad que perjudique a su préjimo, mantienen a la per-
sona en un tono bajo crénicamente. Aunque podra levan-
tarse un poco ocasionalmente, ningin remedio lo subira de
manera permanente (a menos, por supuesto; que abando-
ne ese tipo de actividades). Una persona involucrada en
actividades pervertidas permanece abajo mientras conti-
nte en ellas. Una prostituta tendria que cambiar de profe-
si6n para subir de tono. Un hombre de negocios que engafie
a sus clientes o abuse de sus empleados no subir4 de tono,
no importa cuéntos millones adquiera.

Muchas actividades, sin ser ilegales, son también noci-
vas. Si una persona es cruel y critica continuamente a los
demés, se quedara en las zonas del fondo. Si un hombre es-
t4 saliendo con la esposa de otro, le ser4 imposible subir de
tono. Si un individuo vive como parisito de sus amigos o
abusa de ellos en alguna otra forma, mantendra firme su
posicién en el fondo del pozo.

Un individuo no puede continuar con una actividad baja
de tono y esperar subir en la escala. Por definici6n, esto es
imposible. La gente alta de tono no se involucra en ac-
tividades de tono bajo. -

Para desviar la atencién de una persona de cierta tenta-
ci6n baja de tono, dirijala hacia otras actividades, tales co-
mo los deportes, un pasatiempo o aprender una destreza
nueva. Cualquier cosa que cautive su interés y su curiosi-
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dad (y que no perjudique a nadie) es un elevador potencial
de tono. Si est4 atorada en las tinieblas, se elevard un poco
si hace cualquier trabajo fisicd (lavar el carro, limpiar un
closet, jugar futbol o ir al correo a pegar estampillas). Si
el asunto es temporal, todo lo que importa es que haga al-
go. Mejorara atn mas si desarrolla su habilidad en cierta
drea: aprender a componer un auto, a cocinar un pastel,
a escribir a méquina o a tocar un instrumento musical.
Lo mejor de todo para que una persona suba hasta la cima
es una actividad que implique una meta a largo plazo.

Cualquiera de nosotros sube cuando logra un éxito enor-
me. Un matrimonio feliz puede subirnos de tono crénica-
mente; el adquirir un nuevo empleo, el recibir un ascenso,
el vender ese cuento, el grabar esa cancibn, el inventar
algo: cualquier cosa que el individuo considere valiosa
puede subir su tono.

Si le da usted a una persona el control de una mayor can-
tidad de espacio, objetos o gente, la persona subira de tono.
Mientras més pueda controlar un individuo, mas alto ser4
su tono.

Conoci una vez a un hombre que casi mat6 a su esposa
mediante no permitirle trabajar fuera de casa. Su familia
habia crecido, su marido estaba fuera de la ciudad con fre-
cuencia y ella se sentia desgraciada, lloraba y se lamenta-
ba. Un dia, su esposo me hablé de la situacién pregun-
tindome qué podia hacer por ella. A veces, dijo él, ella
manifestaba su deseo por volver a trabajar, pero él no alen-
taba mucho su actitud porque no habia necesidad de
que trabajara.

Sugeri que tal vez esto no fuera bondad, después de todo.
Quizis ella necesitaba mas cosas en qué ocuparse. jPor
qué no alentarla para que tomara un trabajo y ver qué pa-
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saba? No supe cémo termind todo esto sino hasta varios
afios después, cuando me encontré de nuevo con este hom-
bre en una junta de negocios. Me platico que su esposa
habia aceptado un empleo, que estaba feliz trabajando y
ganando ascensos. Al mismo tiempo, era entusiasta, mas
eficaz como ama de casa y una compafiera mas amante. Te-
nemos aqui a una sefiora que, obviamente, necesitaba tener
bajo su control una esfera mas amplia.

Se puede llegar también al extremo de darle a una per-
sona tanto por manejar, que ésta se despedace por las cos-
turas. Si se le asciende a una posicién que requiere mas
destreza de la que la persona tiene (o0 a una posicién que no
se haya ganado), bajara hasta el fondo de la escala. Si se le
pide que cumpla con normas imposibles, bajard de tono
aunque previamente estuviese arriba; se podré abrumar
al grado de abandonar el trabajo o recurrir a mentiras y
engafios para encubrir sus fracasos. ’

El estimulo mas grande viene de tener tal cantidad de
trabajo que tengamos que estirarnos un poquito para po-
der hacerlo todo, y no mas.

La admiracién es un elevador de tono maravilloso. Todo
mundo hace algo bien. Descubra qué es, alabe a la perso-
na y ayudela a hacerlo ain mejor.

Cuanto mas haga usted por una persona, tanto menos
har4 ella por si misma. Una generosidad excesiva engen-
dra Apatia. Asi pues, siempre permita (insista, mejor) que
la persona contribuya en alguna forma. En cualquier
forma.

EXPERIENCIAS DE DOLOR E INCONSCIENCIA

Aunque existen muchas causas inmediatas que provocan
un tono bajo, todas las emociones que estin fuera de nues-
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tro control (temporal crénicamente) provienen de una cau-
sa bésica: experiencias del pasado en las que hubo dolor e
inconsciencia. Estas experiencihs influyen en el individuo
sin que se dé cuenta, ya que el contenido de las mismas se
encuentra oculto a su vista. Hasta un golpe en la cabeza
0 un raspén en la rodilla produce un momento de impacto

(una pérdida més grande, tal como una muerte, provoca
un impacto emocional similar). Aunque la persona no cae
en la inconsciencia total, su conciencia queda “apagada”
por un momento, en el cual se registran inconscientemente
todas las cosas que se perciban (sonidos, olores, visiones,
etc.). Estas percepciones regresan posteriormente, ante el
estimulo de percepciones o palabras similares, y provocan
un tono bajo y aberraciones diversas.

Bous]q Hubbard dedicé muchos afios desarrollando pro-
cesos que ayudaran al individuo a eliminar, de manera per-
manente, los efectos de estos incidentes dolorosos (lea
Dianética: La Ciencia Moderna de la Salud Mental para
una explicacién completa de estas experiencias y de su in-
fluencia en nosotros). En la actualidad, estos procesos los
aplican profesionales en la materia en las Organizaciones
y Centros de Cienciologia. Su propésito fundamental es
subir permanentemente el tono del individuo, eliminando
el ofigen de las emociones bajas en la escala.

SUBIENDO EL TONO EN GENERAL

Cualquier cosa que suba el tono de una persona es una
accién valida. El ir a ver una pelicula que uno quiere ver,
puede subirlo en la escala. De hecho, el uso de la estética
es el canal de comunicacién més eficaz para subir a una
persona sin igualacién de tono o la ayuda profesional. El
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individuo, al menos responderé ante la belleza. A esto se
debe que los sistemas audiovisuales ayuden a la educacién
y que los anuncios artisticos vendan cosas. Un ramo de flo-
res o una joya pueden subir a una mujer que se encuentre
en la melancolia. Un auto nuevo y relumbrante puede
cambiar toda la actitud mental de un hombre.

Lo primero que se debe lograr para subir de tono a una
persona es rehabilitar su capacidad de comunicacién. La
manera de lograrlo es haciendo que sea seguro para ella
decir cualquier cosa que quiera decir. Si est4 asustada, de-
berd poder decirlo sin que se le castigue por ello. Se le
debe permitir desahogar su Afliccién. Lo més importante
es que debe estar en un ambiente en el que tenga la liber-
tad de enojarse. Esta es la emocién que se ve suprimida
con mayor frecuencia, ya que vivimos en una sociedad que
censura el Enojo y censura la Compasién. Cuando alguien
estd mejorando, el Enojo es una muestra saludable, no un
indicio de locura. La mejor forma de ayudar a una per-
sona en Enojo es dejarla enfurecerse. Cuando termine,
pregintele si hay algo mas que quiera decirle al respecto.
Subira por la escala después de haberlo dicho todo.

Un individuo permanece en uno de los tonos reprimidos
mientras no pueda comunicar la siguiente emocién hacia
arriba. °

Las personas que estin muy atoradas en un tono bajo,
no se recuperan con tan sélo un “Hola, jeémo estas?”, nece-
sitan ayuda profesional (y, quiz4, un tiempo considerable).

RESUMEN

Hay cuatro métodos vélidos para subir el tono:
1. Cambiar el medio de la persona por uno que sea
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mis feliz y que mejore sus posibilidades de supervivencia
(esto incluye nutricién, atencién médica y descanso).

2. Educar a la persona para que se familiarice mas a
fondo con la cultura o para que adquiera las habilidades
que necesita para sobrevivir. Conforme la persona va su-
biendo, se facilita la ensefianza. Cuando las condiciones de
un salén de clases son divertidas, el estudiante adquiere
una confianza mayor y transmite la comunicacién més
rapida y correctamente (en este caso, transmisién se refie-
re a la aplicacién del material de catedras y textos).

3. Regular la cantidad y el tipo de objetos, gente u
obligaciones que la persona tiene bajo su control.

4. El Procesamiento de Cienciologia.

Estos cuatro métodos suben el tono de una persona me-
diante darle mejores herramientas para su supervivencia,
mejores condiciones para sobrevivir y algunas razones va-
lidas para ello.

Una persona que va mejorando, no necesariamente salta
hasta las estrellas y se queda ahi viéndonos al resto de al-
mas desdichadas revolcindonos en el pantano. Primero
adquiere movilidad; recorre cimas y valles, pero estd en
movimiento. Lo mejor de todo es que ya no toma todas las
cosas tan en serio (aunque a veces se vea en aprietos ). Gra-
dualmente, sus cimas son m4s altas, més estables y mas
frecuentes.

Eso es progreso, y vale mas que todo el oro del mundo.
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Capitulo 25
USTED Y YO

No importa cuél sea la obra excelsa que queramos lograr
(desde montar un puesto de limonadas frente a la casa
hasta acabar con los vicios del mundo) va a ser mas facil
y lograble si nos colocamos tan alto en la escala como
sea posible.

Y ademés, es mas divertido.

Podemos terminar con las guerras si hacemos mas ra-
cionales a nuestros lideres; podemos parar la destruccién
ambiental elevando el nivel de responsabilidad de la pobla-
cién; podemos acabar con la discriminacién aumentando la
comprensién de los individuos.

La solucién de nuestros males sociales no se encuentra,
en Gltima instancia, en el desarrollo de mejores sistemas, de
programas més grandes, de filosofias ideales o en drogar
hasta la Apatia a nuestros lideres. La solucién esta en ele-
var el tono de los individuos. Cuando hacemos més racional
al Hombre, hacemos més racional a sus familiares, a sus
grupos, a sus razas y a sus naciones.

Usted y yo somos el principio.

LA TRAMPA

A lo largo de este libro es probable que usted haya ge-
mido ocasionalmente: “jAy! Yo hago eso a veces. Debo
estar muy bajo de tono”.

Sombria experiencia, esa de vernos y escucharnos, |nos
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otros!, allé abajo en algin punto oscuro del pozo. Puede
estar seguro, sin embargo, deyque no est4 solo. Todos po-
seemos el teclado emocional completo, y todos hemos to-
cado cada una de sus notas en una u otra ocasién.

La mejor forma para salir de cualquier trampa es com-
prender perfectamente esa trampa. Asf, al haber reconocido
en nosotros mismos algunas manifestaciones del fondo de
la escala, nos hemos colocado a un par de galaxias de ven-
taja de la mortificada alma que est4 atorada en un tono
y lo acepta. Dice: “La vida es asi”, y considera con fre-
cuencia que la condicién es permanente e irrevocable.

Si tiene usted uno de esos dias en que su esposa se niega
a dirigirle la palabra, se le reviehta una llanta camino a la
oficina; se encuentra, al llegar a ella, que acaba de perder
a dos de sus clientes mas grandes; la linea de produccién
estd parada por una falla mecénica y el jefe supremo ests
en la ciudad haciendo una visita sorpresa, bien podria
usted lanzar un suspiro formidable y decir: “Me rindo”.

Sin embargo, al conocer la Escala Tonal, podrd decir
(gulp): “Esto es Apatia”, en cuyo caso habr4 alguna parte
de usted que no se quede sumergida del todo. Asf, podré
tomar cierto control'y se podrd recuperar de nuevo para
continuar el dia (por horrible que sea).

En este capitulo vamos a analizar algunas de las cosas

que podemos hacer para ascender a la cima y quedar-
nos ahi.

SEA EGOISTA

Sea egoista y laborioso en lo que se refiere a subir su
tono propio. Es una druda que tiene con usted mismo, con
su futuro, su familia, su trabajo y la humanidad. Nunca es
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noble dejar de ser racional. Una supervivencia mejor nun-
ca se logra continuando con actividades anti-supervivencia.

Cualquier cosa que suba el tono es vilida. Como decia-
mos en el capitulo anterior, esto puede incluir el mejorar
nuestra salud, nuestro medio, nuestra educacién y, para
una mejoria permanente, el Procesamiento de Cienciologia.

Observe sus propias fluctuaciones de tono: JQué per-
sonas, lugares o actividades lo deprimen? jCuéles lo suben
de tono? Comience a orientar su vida hacia la gente, los
lugares y las actividades que le elevan de tono.

El placer y la supervivencia van unidos. Algo que aumen-
te su placer aumentara su supervivencia y viceversa. Cual-
quier actividad que usted disfrute profundamente tendra
la propiedad de subir su tono. Esto puede sonar como des-
enfreno, pero sélo los bajos de tono tratardn de convencer-
nos de que hay algo honorable en el ser serio y abnegado.

Una persona que hace lo necesario por mejorar su actitud
emocional, se vuelve mis tolerante y comprensiva, y es més
capaz de resolver problemas, mas responsable y mas per-
sistente. Puede vivir bien y con libertad, pero logra diez
veces mas que los precipitados que se afanan pesadamente
por la vida porque “no tienen tiempo” para disfrutarla.

FLUCTUACIONES

La persona alta en la escala no se queda sentada en la se-
renidad mas placida mientras los edificios se derrumban a
su alrededor. Tampoco va por la vida saltando en un éxtasis
orgasmico constante. Fluctta. No estd atorada, Reacciona
con la emocién adecuada para la ocasién, y experimenta
una tranquila estimulacién, la mayor parte del tiempo, ante
los placeres simples de la vida.
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EL SECRETO DEL PODER

)
Uno de los errores més grandes que podemos cometer es
el de suponer que podemos asociarnos intimamente con

gente baja de tono durante mucho tiempo sin resbalar no-

sotros mismos hacia abajo. ,

De no ser a punta de pistola, hay sélo dos maneras de
tratar con alguien que esté trabajando inexorablemente pa-
ra derribarnos: lo manejamos (preferentemente subiéndolo
de tono) o nos desconectamos.

Aunque no necesitamos culpar a una persona por su ba-
ja posicién en la escala (¢quién puede lanzar la primera
piedra?), tampoco debemos enigafiarnos. No existe nada
més dificil de encarar que la maldad destructiva de un tono
bajo crénico y con el volumen al méximo. Es probable que
no haya uno solo entre nosotros que no prefiera aparentar
que ese mal no est ahi.

Es mucho mis facil “pensar lo mejor” de la gente. Esa,
sin embargo, es una salida cobarde y es también un error
muy costoso.

La mayoria de nosotros comete el error de intentar ayu-
dar a alguien durante demasiado tiempo. Si una persona no
se‘permite recibir ayuda, debemos estar dispuestos a dejar-
la. Cuando seguimos intentindolo y seguimos fracasando,
e insistimos aun que “debemos ser capaces de manejarla”,
nosotros mismos bajamos de tono.

Si hay un enorme agujero en el fondo de un barco, se re-
para de inmediato o se botan las lanchas salvavidas. Dema-
siada gente vive sufriendo al tratar de desaguar sus barcos,
a punto de hundirse, con tina cuchara.

Elsecreto del poder es saber cémo manejar y cudndo des-
conectarse. .

.
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ESCOJA A SU GENTE

A la gente baja de tono, como a la hiedra venenosa, es
més facil evitarla que deshacerse de ella.

Asi que, a partir de ahora, usted puede ahorrarse muchos
pesares si escoge desde el principio gente alta de tono. Al
hacer tratos seleccione a los negocios de més alto tono. Cuan-
do escoge gente leal, la vida es més brillante y .usted no
estar4 quejandose de que “me engafié” o “me traicionaron”.

Yo incluso (quiero decir, especialmente) selecciono a
los mecénicos de autos por tono. Cuando me encuentro a un
tipo alto de tono le doy todos mis asuntos y mi oo.nfianza,
sabiendo que si el motor de mi auto desarrolla un rufdo nue-
vo y alarmante (porque necesite apretarse un tornillo), no
va a decirme: “Hay que revisar toda la carroceria y le va
a costar unos trescientos délares”.

ELECCIONES

Conociendo las caracteristicas de los tonos altos, veremos
que en muchas ocasiones podemos, de hecho, seleccionar
una actitud més alta. Es mis alto en la escala confiar que
desconfiar, lo cual no quiere decir que debamos convertir-
nos en “ingenuos”; pero al haber una decisién dudosa, nos
sentiremos mejor si nos permitimos confiar. (.Incluso, co-
nozco gente baja de tono que mejoré su ética snmpler.nente
porque le hice saber que confiaba en ella. Esto no funcionara
con todo mundo, pero si una persona es moévil, alcanzari
més pronto un tono alto con la confianza que con la descon-
fianza. Practique esto con los nifios.) Cuando estamos en
el dilema de decir la verdad o no decirla, encontraremos
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que la verdad est4 mucho més arriba que el engafio. La
Comprensién estd mas arriba¥que la ignorancia; snempre
resulta benéfico el aprender mis. Ser causa es mas racio-
nal que ser efecto, asi que no se quede sentado tranquila-
mente en el fondo de la sala, dejando que los miembros de
bajo tono del comité tomen las decisiones. Diga su opinién.
Hable. El poseer es mis alto en la escala que el considerar
que uno no debe tener nada. El tomar responsabilidad es
mis alto de tono que el evitarla. Est4 mas arriba en la esca-
la el enamorarse que el ser un solitario cinico. Comunicar
es mis alto de tono que suprimir la comunicacién.

*

METAS

Puede ser que queramos ganar el Premio Nobel, inventar
un sustituto para la comida, aprender a comunicarnos te-
lepaticamente con las ardillas o simplemente desyerbar el
jardin hoy en la tarde. No importa cuél sea la tarea, sera
. mas ficil lograrla si estamos en la cima de la escala. Por otra
parte, no es necesario que nos quedemos sentados por ahi.
esperando que nos brote el Entusiasmo para lanzamos so-
bre los platos sucios del desayuno. La persona que logra
mucho atin estando en un tono bajo tiene una mayor valia
potencial.

El factor aislado m4s importante que contribuye al tono,
es el seguir nuestras metas propias. Asi que si usted no estd
trabajando en direccién de la meta que considera més va-
liosa, sacuda las telarafias de ese suefio (ese que abandoné
porque alguien lo convenci6 de que fuera més sensato y
era mejor que estudiara mgemeria) luche denodadamente

por lograrlo.

USTED Y YO 75

ALGUNAS IDEAS PARA SUBIR DE TONO

Alguien dijo cierta vez: “La vida es eso que nos aconte-
ce mientras estamos ocupados en otros planes”.

‘Esto es cierto para la persona baja en la escala. Las per-
sonas altas de tono disfrutan el presente mientras planean
su futuro. Las personas bajas de tono sélo suefian despiertas
(y alguna no hace mis que esperar para “ver qué pasa”).
Con demasiada frecuencia, ofmos decir a la gente: “Algtn
dia voy a poner mi propio negocio”; “De verdad me gus-
taria escribir una cancién”; “Quiero volver a la universidad
y terminar mi carrera”; “Un dia de estos voy a ponerme a
esquiar’.

La diferencia entre la planeaclén alta de tono y el anhe-
lante divagar de los tonos bajos esta en la accidn. La perso-
na alta de tono pone en accién sus planes en tiempo pre-
sente. Ahora. No sélo estd pensando: est4 haciendo.

Podemos subir temporalmente por la escala flotando en
la burbuja del pensar esperanzado. Pero, si no actuamos,
esa burbuja explota pronto y debemos confrontar la mun-
dana realidad de nuestra existencia . . . y morir poco a poco.

Cuando no estamos trabajando hacia una meta grande
(o hacia una pequeiia), es posible que estemos esperando
algin propésito que merezca nuestra atencién. Estar espe-
rando es una forma segura de caer en la escala y quedarse
abajo. En estas circunstancias, encuentre algo que hacer,
importante o no.

El letargo produce un tono bajo y, trigicamente, un tono
bajo produce el letargo. Cuanto més tiempo pospongamos
una accidn, tanto mas profundamente nos hundiremos en
el estanque de la inercia, y tanto mas dificil serd comenzar
a subir de nuevo desde un punto muerto. Casi todos debe-
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mos combatir el letargo alguna vez; se le conquista con sélo
empezar algo. Una vez en moVimiento ser4 més fAcil seguir
adelante, y subir por la escala.

El concluir un trabajo puede darle una maravillosa sen-
sacion de logro, especialmente en el caso de esos trabajos
que posponemos de un afio a otro. Pasese un dia o una se-
mana terminando todos los proyectos que tenga pendientes
por ahi y subir4 maravillosamente.

Si su ambiente est4 convertido en un caos, ese desorden
capta y atrapa su atencién cada vez que esté en él. E] des-
orden es, en si,de tono bajo. E] orden es de tono alto. Asi
que una forma simple de subir en la escala es limpiar y or-
ganizar el espacio en que se desenvuelve. Después de
hacerlo, su mente estar4 despejada para enfocarse a pro-
yectos més transcendentales. |

Otro secreto para escalar la montaiia tonal es el involu-
crarse. Todos tenemos, cada dia, elecciones por hacer: “gDe-
bo ir a la fiesta 0 quedarme en casa?”; “sDebo echarle un
vistazo a ese empleo o mejor lo olvido?”; “¢Debo ir a la jun-
ta 0 me tomo la tarde libre?”; “4Debo unirme a ese comité
o-dejar que otros lo hagan?”; “yDebo tomar esa clase de
judo o quedarme en casa leyendo?” Suponiendo que esté
considerando usted una actividad que sea relativamente
alta de tono, encontrar generalmente un gozo mayor si eli-
ge la posibilidad activa en lugar de la pasiva. La persona
que se pasa la vida evitando el trabajo, evitando los riesgos,
evitando las responsabilidades, evitando las situaciones nue-
vas, es la que se siente desgraciada. Resérvese siempre la
libertad de alejarse de una situacién que sea baja de tono
(cuando no se pueda hacer nada por mejorarla ), pero invo-
licrese. ' :
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NO SUPRIMA LAS EMOCIONES

Aunque no haya aprendido nada en este libro, al menos
debe darse cuenta que nunca alcanzar los tonos altos has-
ta que pueda experimentar todos los tonos. Para aumentar
su movilidad, no debe suprimir las emociones.

Cuando sienta ganas de llorar, llore, o caer4 en la Apatia.
Si algo le infunde temor, aststese con toda confianza; de
otra manera se convertird en un tipo débil en Compasién
y Propiciacién que estara tratando de protegerse de todos
los peligros posibles, sin ayudar jamés a nadie y mucho me-
nos, a usted mismo.

No embotelle el Enojo: déjelo salir. Cuando alguien haga
algo que a usted le molesta en su espacio o con sus perte-
nencias, digalo de inmediato. Sélo odiaremos encubierta-
mente a esa persona si no manifestamos nuestras quejas.
Indiquele, sencilla, llana y directamente: “Hiciste esto. No
estoy de acuerdo. No lo hagas de nuevo”. Mientras més re-
prima usted estos sentimientos, tanto més se atorar4 en 1.1
6 1.2. Algunas personas necesitan acumular una gran canti-
dad de Enojo para “decirle a alguien sus verdades”. No es
una practica muy recomendable, porque un Enojo sin con-
trol es, por lo general, destructivo.

La persona que es demasiado cobard¢ para decir algo
desde el principio, es la que deja acumular sus disgustos
hasta que termina por explotar. Manifieste sus disgustos in-
mediatamente, mientras el volumen es bajo, y no se que-
daran con usted, hirviendo bajo la superficie. No le preo-
cupe herir los sentimientos de alguien; si é] estd abusando
de usted o haciendo algo nocivo, es un crimen dejarlo conti-
nuar. Si es incapaz de mejorar, lo que a usted mas le con-
viene es sacarlo de su espacio. Por supuesto, nada justifica




78 . COMO ESCOGER A SU GENTE

a una persona que critica e invalida constantemente a los
demas. Esta persona est4 fija entre 1.1.y 2.0.

.
MALAS NOTICIAS

La cima de la Escala Tonal nos indica que la persona
alta de tono no absorbe ni transmite todas las malas noti-
cias, sino que las corta. Hay muchas formas de lograrlo y
nos seré Gtil emplearlas.

Si un periédico insiste en hacerle creer que no hay espe-
ranza para el mundo, deje de leerlo. Si un libro es depri-
mente (Ja quién le importa lo artistico que supuestamente
sea?), lancelo a la chimenea: avjvara un poco el fuego. En-
cuentre diversiones altas de tono, le traeran una sonrisa o
un soplo de ternura duraderas.

Cuando esté hablando con alguien y la conversacién baje
de tono, cambie de tema: corte esa linea de comunicacién.

Si ciertas personas insisten en traerle s6lo malas noticias,
mentiras, chismes, discusiones, criticas, desesperanzas o
puas encubiertas, deje de asociarse con ellas. Si usted no
toleraria que la gente vaciara su basura en la mitad de la
sala, ¢por qué va a dejarlas vaciar sus basureros mentales
en su mente?

Estando en una fiesta, una mujer me pregunté sobre mi
religién. Sonri6 hipécritamente mientras preguntaba:
“|Oh!”, ste convertiste?

Acentu6 tan pesadamente la wltima palabra que pude
ver cémo planeaba despedazarme encubiertamente un po-
co. Decidi cortar de inmediato esa comunicacién. Descor-
tés y firmemente le dije: “No tengo la menor idea de lo que
quiere decir esa palabra”.

Me di la vuelta y comencé a platicar con las demés per-

L
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sonas que habfa en la mesa. Ella no hablé de nuevo y, por
extrafio que parezca, ni una de las seis personas que ocupa-
ban la mesa le dirigi6 la palabra. Los dem4s seguimos con
nuestra conversacién ligera y divertida.

Mis tarde, uno de los invitados me dijo: “No sé cémo te
las arreglaste para callar a Nancy tan eficazmente, pero
me da gusto que lo hayas hecho. Es la primera vez que me
divierto estando ella”.

Este tratamiento podré parecerle cruel si usted est pro-
gramado para conservar los modales sociales a costa de lo
que sea. De hecho, es més cruel para la mayoria el permi-
tirle a un 1.1 dirigir y controlar la comunicacién: siempre se
va para abajo.

DAR Y RECIBIR

Es vital que logremos un equilibrio entre lo que contri-
buimos y lo que recibimos. Este principio se aplica a
amistades, matrimonios, trabajos, grupos, etc. Si siempre
estamos ayudando a los dem4s sin recibir nada a cambio,
estaremos causando un perjuicio a los que estén en el ex-
tremo receptor. Debemos encontrar una manera en que los
demés nos den una retribucién. ,

Si estamos recibiendo mucho de alguna persona (cui-
dado, alimentacién, abrigo, servicios, dinero), debemos en-
contrar medios de regresar ese flujo, o caeremos al nivel
de mendicidad de la Apatia y la Afliccién.

RESUMEN

No decida casarse, divorciarse, dejar su trabajo, abando-
nar la escuela o meterse a un convento, mientras esté en
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un tono bajo. Tome sus decisiones cuando esté en la cima.

Si sufre de algin tipo de lesiones fisicas, busque aten-
cién médica. El dolor baja de tono a la persona.

Baséndose en el tono, seleccione socios, empleos, conyu-
ge, grupos, patrones, empleados y aliados.

Cuando caiga temporalmente en una actitud baja de to-
no, no lo tome muy en serio. No es més que el abrigo que se
puso hoy. No es usted. - '

No espere a que los demés le den una palmadita en la es-
palda por algo que haya hecho. Désela usted mismo y siga
adelante con el siguiente trabajo.

No trate de ser arbitro entre dos personas que insisten
en jugar un juego bajo de tono. Es como tratar de equili-
brar una canoa en un huracén mientras lucha con un hipo-
pétamo epiléptico.

No emprenda ninguna empresa penosa y constante que
desprecie. Dirijase hacia un propésito valioso; algo que le
interese profundamente.

“Sin metas, esperanzas, ambiciones o suefios, es casi
imposible lograr el placer”.

Ronald Hubbard, La Ciencia de la Supervivencia.

Confie en sus propias observaciones y no se crea los chis-
mes, reportes, ensefianzas, consejos o noticias bajos de to-
no. Fijese en la fuente de la comunicacién antes de
absorberla o transmitirla.

No escuche ni le hable a la gente baja de tono, a menos
que se sienta capaz de controlar el tono de la conversacién.
Sobre todo, no comparta sus ambiciones con los que estan
en el sétano: se inclinan hacia la muerte, y ésta incluye la
destruccién de los suefios.

Péngase alerta ante las formas tan ingeniosas con que
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tratamos de justificar nuestro propio comportamiento bajo
de tono. Somos notablemente inventivos para hacerlo.

Siga luchando por alcanzar niveles mas altos de honesti-
dad con usted mismo. Cuanto mayor sea su capacidad para
ver las cosas como son en realidad, tanto més alto de tono
se volvera.

Cuando se dé cuenta de que estd empleando un esfuerzo
tremendo para lograr algo, retirese y vea si es una accién
correcta. Si es asi, haga algo que suba su tono y la tarea se
volverd mas fcil.

“No depende de qué tan intensamente se desee algo
(como se les enseiia a los nifios), sino qué tan alegre-
mente se desee y qué tan interesado se esté en lograr
aquello que se desea”.
Ronald Hubbard,
Conferencias del Doctorado de Filadelfia.

No desperdicie su tiempo pensando en el pasado y de-
seando que las cosas hubieran sido de otra forma. Su pa-
sado no tiene que moldear su futuro. Puede crear hoy ese
futuro. Usted es el tnico que puede hacerlo.

No sea cobarde. Cuando algo necesite hacerse, hagalo.
Sentirse peligroso ante su ambiente es mas alto de tono
que considerar al ambiente peligroso.

No deje que alguien lo convenza de una meta. Siga sus
convicciones personales.

El arte puede sacar a una persona del desaliento, siempre
y cuando seleccione su propio arte. Asi pues, disfrute de
su propio tipo de musica; teatro, decoracién, pintura, libros,
peliculas o de cualquier forma de manifestacién artistica
que lo haga sentirse maravillosamente.

Si trabaja tanto que su trabajo comience a parecerle
serio, salga a caminar por ahi y observe cosas. Vuelva a
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conocer el Universo que lo rodea. Se sentird més fresco al
regresar a su trabajo. '

Cuando dedique demasiadq tiempo en papeleo o mane-
jando conceptos intangibles, equilibre el asunto haciendo
cosas manuales en su tiempo libre. Cave un agujero en el
jardin, construya una pajarera, juegue boliche.

Femente la relacién con las personas altas de tono que
conozca. : |

Usted puede hacer algo sobre su actitud emocional.
No se espere hasta que alguien en su ambiente cambie
para subir. Tome medidas definitivas y conscientes para
alcanzar la cima. Cuando pueda contemplar la vida con
buen humor (sin ser extremista ), le parecera més facil to-
lerar las flaquezas de los demas: Ellos querrén seguirlo de
todos modos, asi que no trate de empujar desde abajo, sino
guie desde arriba.

La aventura tiene el riesgo de incluir algunos ratos de
depresién, pero ningin tono bajo es tan mal lugar para ir
de visita, siempre y cuando no se tenga que vivir ahf,

Simplemente recuerde dénde se estd mejor: mévil, libre,
alegre, poderoso, comunicando, comprendiendo, triunfan-
do, riendo, amando y recibiendo amor. Viviendo al mé-
ximo. Esa es la cima' de la Escala Tonal.

Bueno, ya tiene ahora el mapa del camino.

Que el viento llene sus velas.

Buen viaje.
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ENTUSIASMO (Alegrla): Un espirity smable con una mente fibre.
Flexible. El ganador.

INTERES (Diversién): Interesado activamente an asunfos que se
refieran a la supervivencia. Va bien.

CONSERVATISMO (Conformidad): El conformista. No muevan
nada. Se resiste a los cambios. Sin demasiados problemas.

ABURRIMIENTO: El espectador. Todo el mundo es un escenarlo, y
él es el piblico. Ni conforme ni inconforme. La va pasando. Sin
propésitos. Descuidado. Ni amenaza ni ayuda.

ANTAGONISMO: El polemista. Le encanta discutir. Descortés. Ho-
nesto. Sin tacto. Sin espliritu deportivo.

DOLOR: Quisquilloso. Irritable. Disperso. Atacs el origen del
dolor.

ENOJO: Mal humor crénico. Culpa a todo mundo. Conservs ren-
clllas. Amenaza. Exige obediencla.

NO COMPASION: Témpano de hielo. Intensible. Suprimiendo un
encjo violente. Cruel, frio, ingenioso, cortesia écida.

HOSTILIDAD ENCUBIERTA: El alegre hipécrita. Chismoso. Un actor.
Le gustan con frecuencia los juegos de palabras y las bromas pe-
sadas. Trata de intiovertir a los demés. Risa nerviosa o sonrisa
constante.

MIEDO: Cobarde. Ansioso. Suspicaz. Preocupado. Huyendo, a la
defensiva o atrapado en la indecisién.

COMPASION: Acuerdo obsesivo. Temeroso de herir a los demés.
Coleccionista de fracasados. Vacilants, con frecuencia, entre la
ternura complaciente y las légrimas.

PROPICIACION: (Pacificacién): €l buen samaritano. Hace favores
para protegerse de efectos negativos. Su intencién es parar.

AFLICCION: E! quejumbroso. Colecciona agravios y recuerdos.
Habita en el pasado. Se siente traicionado. Todo es doloroso.

HACIENDO ENMIENDAS: El hombre “s/*. Hard lo que ses para

obfener compasién o ayuda. Lealtad ciega. Un tono de “trapeas el
suelo conmigo®.

APATIA: El vencido. Apagedo. Suicida. Drogadicto, alcohélico,
lugador. Fetalista. Puede simular que ha encontrado “la paz®.




