Reflexiones sobre los mensajes de los cuentos.

Segundo  cuento: Ginny, sé una buena rana!

¿Conoces este cuento?  Este cuento  ha sido desarrollado durante una actividad de títeres con niños de 4 años en la escuela estatal  de Montecchio, en Italia. Fue creado por Natalie Dard y Vilma Costetti . 

Esta es la historia de una ranita que quiere ser obediente y quiere hacer lo que la mamá le pide. Un día antes de salir hacia la escuela su mamá le dijo: “Ginny, sé  una buena rana”. Ginny no pudo comprender lo que su mamá quiso decirle con esas palabras y camino a la escuela, mientras cruzaba arroyos, pajonales y bosques se fue encontrando con amigos. Estos seres, animales de diversas especies,  trataron de ayudarle a interpretar las palabras de su mamá: “quizás quiso pedirte que juntes flores en el bosque para llevarle a tu maestra”. “Quizás quiso pedirte que ayudes a tus compañeros a hacer la tarea”. “Quizás quiso pedirte que llegues  a horario a la escuela”. “quizás quiso pedirte que…” Así sucesivamente, distintos animalitos del bosque y del campo dieron a Ginny diversas ideas que no hacían más que confundirla aún más.  Afortunada- mente, la maestra de Ginny era una jirafa. La jirafa, según la Comunicación No Violenta, es el símbolo de la comunicación empática.  Es el animal terrestre que tiene el corazón más grande y su largo cuello le permite ver mucho más allá que otros animales.

La maestra-jirafa le dijo a Ginny que tenía que escuchar a su mamá con el corazón (la jirafa de esto sabe mucho) y tratar de ver que es lo que ella necesitaba.  Al escuchar a la jirafa a Ginny se le agrandó e iluminó el corazón y esto disipó su confusión. 
El objetivo de este cuento es enseñar a los niños a escuchar necesidades detrás de los pedidos de sus padres o maestros. Mi intención en este artículo es, en cambio, dar ideas a los adultos sobre pedidos efectivos y afectivos según la Comunicación No Violenta.  ¿Cómo es un pedido claro?

A- Como sugerí en el primer cuento, atrás de un pedido hay una necesidad que busca ser satisfecha, por lo tanto, dejar en claro esta necesidad ayuda a escuchar un pedido como tal, y no como una orden.  A continuación hay ejemplos de cómo la mamá de Ginny podría haber sido más clara:
 “Ginny, quiero que llegues al colegio sana y salva!”
En este pedido la necesidad de seguridad física está expresa, pero no es suficiente.

B-También es parte de un buen pedido claro chequear el deseo del otro por satisfacer la necesidad del quien hace el pedido:

“Ginny, quiero que llegues al colegio sana y salva! ¿ Quieres hacer algo por mí para ayudarme a quedarme  tranquila?” 

C- Un pedido claro es sobre el aquí y ahora. O sea que el pedido anterior puede mejorarse de la siguiente manera.

“Ginny, quiero que llegues al colegio sana y salva! ¿Quieres hacer algo por mí para ayudarme a quedarme  tranquila?” ¿Puedes escucharme ahora lo que quiero que hagas mientras vas al colegio?” 

D-Un pedido claro, además,  contiene información específica de acciones que pueden ser vistas o escuchadas. O sea que podría agregarse lo siguiente:

“Ginny,  camina con atención por el bosque: mira el suelo al caminar y da un salto cuando veas un pozo. Si algún animal grande te habla, haz como que no lo escuchas y camina más de prisa
O sea que un pedido claro de parte de la mamá de Ginny luciría más o menos así:

“Ginny, quiero que llegues al colegio sana y salva! ¿Quieres hacer algo por mí para ayudarme a quedarme  tranquila?” ¿Puedes escucharme ahora lo que quiero que hagas mientras vas al colegio? Ginny,  camina con atención por el bosque: mira el suelo al caminar y da un salto cuando veas un pozo. Si algún animal grande te habla, haz como que no lo escuchas y camina más de prisa.”

Finalmente, el tono de voz y la energía con que se hace el pedido es fundamental para que este sea interpretado como tal. Para esto, quien hace el pedido debe chequear internamente si está dispuesto a recibir un NO como respuesta. Si esto no fuese así, el receptor del pedido puede llegar a escuchar una exigencia en vez de un pedido. 

No hay nada malo en dar órdenes en vez de hacer pedidos. El problema es que las órdenes sugieren que, cuando no son cumplidas, atraen un castigo. Este, simplemente puede ser el enojo de quien dio la orden incumplida. Los pedidos son, en cambio, una invitación a que el receptor – como la rana del cuento - tenga la oportunidad de dar desde el corazón. No desde la obligación. 
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