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	Objetivo general
Fijar los objetivos y el plan de acción 


	Tiempo
	Sesión 
	Objetivo
	Proceso/Notas

	5 minutos
	
	Montaje antes de la llegada del cliente
	Preparar la sala o el espacio para satisfacer mejor las necesidades de la sesión
	Preparar: 
· Mesa, dos sillas de lado
· Piezas LEGO® - preferiblemente un kit de introducción LEGO® Serious Play®
· Portapapeles, papel y bolígrafo para tomar notas.

	5 minutos
	Construcción de habilidades -1
	Familiarizarse con el uso de las piezas
	“Construya una torre”

	5 minutos
	

	Construcción de habilidades -2 

	Introducir el cliente al método 
Prepararlo para dos habilida- des: la metáfora y contar una historia 

	Explicar los principios de LEGO® Serious Play® y facilitar una adquisición sencilla de habilidades 
“Tome 3 o 4 piezas y construya lo primero que se le ocurra”. 
“Ahora cuénteme una historia sobre lo que acaba de construir”. 
Si el cliente no ha usado la metáfora como recurso antes, entonces tómese un tiempo para describir el modelo usando las tarjetas “¡Explique esto!” (página 107). 

	10 minutos 

	Definición de objetivos futuros 


	Identificar y explorar objetivos 

	Ahora pida: “Construya un modelo o varios mode- los que muestren metas u objetivos personales (o profesionales) importantes” - 4 minutos 
Pida al cliente que le cuente la historia del modelo y hágale preguntas sobre él

	10 minutos 

	Realidad actual 

	Identificar la realidad actual del mundo del cliente 
 
	“Construya un modelo o modelos para mostrar su situación o realidad actual en relación con su objetivo”. 
Una vez finalizada la construcción, invite a su cliente a reflexionar sobre la diferencia entre la realidad actual y la meta

	5 minutos 

	Obstáculos 

	Identificar obstáculos al logro de los objetivos 
 
	Pídale al cliente que construya “obstáculos” 
“Construya un modelo para mostrar lo que podría impedirle alcanzar su objetivo”. 
Reflexione sobre el modelo con el cliente. 

	5 minutos
	Plan de acción 

	Planificar las acciones 
 
	Pídale al cliente que construya un plan de acción sencillo para superar los obstáculos 
“Ahora construya las acciones que le llevarán más allá de los obstáculos más difíciles” 

	5 minutos
	Reflexión 

	Reflexionar sobre ideas o significados 

	Valore la posibilidad de mostrar sus notas al cliente. 


	10 minutos
	Resumir y registrar 

	Comprender los comen- tarios del cliente sobre el resultado de la sesión 

	Pídale al cliente que reflexione sobre el valor de la sesión e invítelo a tomar fotos de los modelos construidos antes de desmontarlos. 
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