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ANALECTICA

Resumen: La capacidad de entender las emociones y los
sentimientos de los seres humanos dentro de este planeta,
muchas veces se convierte en un producto comercial que no
va mis alld de hacerte lucir joven, apuesto, adinerado, etc., los
medios de comunicacién difunden a sus audiencias en su gran
mayoria informacién comercial, sin contenidos emocionales que
permitan al ser humano, entender los sentimientos de si mismo
y de los demds. Menciono esto porque cotidianamente estamos
expuestos a miles de anuncios publicitarios, cuyo mensaje es
emocionalmente superficial o nulo. Tanto, que la diferencia entre
adquirir un producto para “hacerte sentir bien”, y adquirir el
producto como complemento de una “necesidad”, muy 2 menudo
se confunden. Jaa koowiijy wiinmi iny miiti'ipé timjaa’ jaa
nmuku'ukéme jaa y’ijtén xyontiikén njaayujkémétsy moo tyi
"dté it nadxywiiny€été, xéémé jé'eyé nyﬁjk niddjxéémé wi’ixém
ooytsyi miiti’ipén timji’'d xsyajk kaxé’'ékémé éni’ikén, tsuj,
koomény, tu’uném. Jaa pujxn awi 'iném yé '€ tyujkkajpxypy to
‘okén, ets kya’a jaa njoot jaa nwiinmi dnyémé tyajk yo’oy ets
ja nmuuku ‘ukumétsy meet naajyiyujkémétsy. Tsya améts tysi
"dté niikaajpxy ja koo xééw xééw &Etsémé naantoowijtémé ja
tukkipxxén moyéén kyajk tméétaasy ja paawiinmi ‘dny tsojkén.
Tu’unémén ko kyajpén ttook néji “dweéné, péntikoo ja ooytsyi nju
"uyé’mé, yé'étaa ko “ooy naa jyi’'wémétsy”, ok nikoo jaa ooytsyi
“nmayjyidjtémétsy”.
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Abstract: The ability to understand the emotions and feelings
of human beings within this planet, many times becomes a
commercial product that does not go beyond making you look
young, handsome, wealthy, etc., the media broadcast to their
Audiences, for the most part, commercial information, without
emotional content that allows the human being to understand
the feelings of himself and others. I mention this because we
are exposed daily to thousands of advertisements, the message
of which is emotionally superficial or null. So much so that the
difference between acquiring a product to "make you feel good"
and acquiring the product as a complement to a "need", are very
often confused.
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¢Pén oywiixy tsyu unép jaa njoottsojkén? (1)

Jaa koowiljy wiinma dny miiti'ipé timjaa’ jaa nmuku’ukéme jaa y’ijtén
xyontdikén njaayujkémétsy moo tyi dté it nddxywiinyéété, xéémé jé eyé nyajk
nadjxéémeé wi’ixém ooytsyi miiti‘ipén timja ‘4 xsyajk kaxé 'ékémé éna"dkén, tsuj,
koomény, tu’uném. Jaa pujxn awi dném yé'¢ tyujkkajpxypy to’okén, ets kya
‘a jaa njoot jaa nwiinma ‘dnyémé tyajk yo’oy ets ja nmuuku ‘ukumétsy meet
naajyayujkémétsy. Tsya’améts tysi'dté niikaajpxy ja koo xééw xééw étsémé
naantoowijtémé ja tukkipxxén moyéén kyajk tméétaasy ja paawiinmi’iny
tsojkén. Tu'unémén ko kyajpén ttook néji “awéné, péntikoo ja ooytsyi nju ‘uyé
'mé, yé 'étaa ko “ooy naa jyd 'wémétsy”, ok nikoo jaa ooytsyi “nmaiyjyajtémétsy”.
Wi'ixém Maslow (1983) nyékaapxypyén taama'a mukooxk ja miyjyijtén:

Ni'ikx ‘yjootémé: néé, pooj, kiyén "ukén, nwiitémé;
Péjké ‘ékén: naatsyuk "ajtén;

Naatsyuk ‘'mujkén éts jaa tsojkén;

Naatsyojkén: ooy wiinma ‘dny méét'ésémé; ets ja tu‘uk

RANE NS e

Méét ‘wiinkajaa jaa joot jaa wiinma ‘dny meet tu 'ukétsémé.

Wi’ixy tsya’am jaa xééw nyaaxyén jaa nmuku'ukémé kyaj yook tsojknété
¢téyémtaatu ‘uné?... jé'éyé npaayo oyémétsy pen nidjk jaa nmuku’ukémé
niixyjdjtémé miti’ipé je 'eye méét jaa nyim ‘myéku ‘ukétsy “nyanyjya ‘dyté” éts
tu'un jaa “tsyojkén” tyajknaaxyté, ooytaa wiinkoon yaa ‘it "té, nadk niixyjajtémé
koo jaa nyim ‘myéku ‘ukétsy ooytsy tsooxpé tnaamooté ets nijaatkaa tménaanté,
ets penkaatiii jé'€yé nok npaayo‘oyémétsy pén nik‘ok jaan nnaam 'nmu'uku
‘umétsy nanyma ‘dgyémé “ntsejkypy” “nnooyjyotijtsypy”.

Yee tuun koopeky koo ets jaa njoot jaa nwiimi "any nyajk yo ‘oyémésy ets jaa
ntsojkémé ets jaa npéjké 'kén ntuumo ‘owémétsy méét étsémé ets méét jaa nnaam
‘nmu’uku‘'umé. Wi'ixy tsya"am jaa xééw nyaaxyén jaa nmuku 'ukémé kyaj yojk
pésémnéété moo jaa pujxn awi 'aném tyujkkajpxyxén. Moo yajk nikaaxéekyén
koo jaa ntsojkén jé '€yé jap yajk paitsy moo tu‘uk “ooyjyd “dwén”, “nija "dyén”, jaa
oypy€ wiitnaam, éts pém ooy nkaaxéékémé moo jaa tuk 'kipxén joot.

Pén tsydam tu 'un njitnkoopdjtémé kyaj moonmpéémémétsy pén miitiipé
kétaakném, étsémé kyajk nok tukjittémetsy wi ‘ix naa tsyojkémétsy, naa y
‘otddtéméetsy, ets j¢ '€y¢, jaa pikpétsy, ayéénypétsy nyajtu ‘unémétsy koo ni “dtsy
pén xynyéméwyin “ntsejkpy” “nnooyjyotdjtsypy”. ¢ets mijts mnaai ‘ixydjtépép?,
¢mtuukniipé 'émép ets ja méét 'wiinkajaa jaa joot jaa wiinmi dny xypyd “dtésy
xymyétatétsy?, ;mijts mnaatsyojké’ pép?

¢Quién mantiene esclavos a los sentimientos?

La capacidad de entender las emociones y los sentimientos de los seres
humanos dentro de este planeta, muchas veces se convierte en un producto
comercial que no va mas alld de hacerte lucir joven, apuesto, adinerado, etc.,
los medios de comunicacién difunden a sus audiencias en su gran mayoria
informacion comercial, sin contenidos emocionales que permitan al ser humano,
entender los sentimientos de si mismo y de los demds. Menciono esto porque
cotidianamente estamos expuestos a miles de anuncios publicitarios, cuyo
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mensaje es emocionalmente superficial o nulo. Tanto, que la diferencia entre
adquirir un producto para “hacerte sentir bien”, y adquirir el producto como
complemento de una “necesidad”, muy a menudo se confunden.

De acuerdo a Maslow (1983) existen 5 niveles de necesidades basicas:

Fisiol6gicas: agua, aire, alimento, vestido;
Seguridad: estabilidad dependencia, proteccidn;

Amor y comunidad: sentido de pertenencia;

LN e

Autoestima: autoevaluaciéon positiva y estable de uno mismo;
finalmente

S. la autorrealizacién: es el punto maximo al que las personas aspiran, es
la conciencia la individualizacién y la apertura para seguir en ella.

Ahora bien, hoy dia se escucha decir que la sociedad es cada vez mis fria e
insensible ¢serd verdad?... sélo pensemos en cudntas personas conocemos que
prefieren enviar un “mensaje de texto” a sus seres queridos y amigos, para
expresarles su “carino”, aunque se encuentren tan sélo a unos pasos de ellos, a
cudntos conocemos que prefieren lucirse y dar el regalo més caro a ofrecer un
sincero y célido abrazo, o bien, cudntas veces decimos a los nuestros “te amo” o
“te quiero”.

Es importante pensar qué estd pasando con nuestros sentimientos, en nuestra
capacidad de ofrecer amor y proteccién tanto a nosotros mismos, como a
los demas. En el presente la humanidad se ve esclavizada por los medios de
comunicacién y la tecnologia. Donde pareciera ser que nuestra vida emocional se
ha reducido a un “like”, un “SMS”, en adquirir la ultima tendencia de la moda y
en ser popular en la redes sociales.

Si esto estd ocurriendo ahora no nos sorprenda que en el futuro, la capacidad
de demostrar sentimientos y emociones en los seres humanos, no vayan mas
alld de un simple intercambio de cédigos y digitos virtuales que no sean capaces
de penetrar los monitores o las pantallas de quienes los lean, y peor atn no
provoquen alegria, emocién, amor, etc. Por ello ¢qué tan cerca o que tan lejos
estas ti de tus sentimientos y emociones?, ¢crees que te esfuerzas lo suficiente
dia a dia para alcanzar la autorrealizacién? O mejor atn ¢conoces tus verdaderos
sentimientos hacia ti mismo?
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