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Introduccion

A Programacion Neurolingiiistica se ocupa
de cé6mo los méaximos responsables en dife-
reéntes campos consiguen resultados sobre-
salientes, y como sus exitosos patrones de
pensamiento y comportamiento se pueden copiar.
Trata de lo que sucede cuando pensamos, y del efecto
de nuestro pensamieﬁto sobre nuestro comporta-
miento, y el comportamiento de otros. Nos muestra
cémo podemos pensar mejor, y, asi, alcanzar mas. La
PNL nos ensefia cémo comunicarnos, interior y exte-
riormente, de un modo que pueda establecer la dife-
rencia entre la mediocridad y la excelencia. Pero, en
vez de afiadir sencillamente mas cosas a la teorfa de
la comunicacién, la PNL es muy préctica. Se basa en
los modelos en que las personas sobresalientes pien-
san y actian, de una forma que usted y yo podamos
utilizar para producir similares resultados notables.
La mayoria de las técnicas que describo en este libro
se pueden probar de inmediato para que usted sea
capaz de disfrutar de la obtencién de resultados en
diferentes campos de su vida a la vez que aprende, y
luego construya sobre sus éxitos.
La PNL también es muy adaptable. Si una técni-
ca en particular no funciona en el acto, le permite
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modificar lo que hace y el modo en que piensa sobre
su circunstancia o problema especifico hasta que
consiga lo que estd buscando. Una vez que haya
comprendido unos pocos y fundamentales princi-
pios, podra realizar estos cambios con facilidad, y
asi obtener un mejor entendimiento de la manera en
que usted, como individuo, piensa y el modo en que
sus procesos de pensamiento afectan su comporta-
miento... y en consecuencia sus logros. La PNL le
proporciona un abanico completo de técnicas men-
tales para el cambio que le permiten tomar el con-
trol de su vida.

La PNL es a la vez un arte y una ciencia de exce-
lencia personal. Es un arte porque el modo en que
pensamos y actuamos es Gnico para cada uno de
nosotros, y cualquier descripcién —en especial de
los sentimientos, actitudes y creencias— esta desti-
nada a ser muy subjetiva. También es una ciencia,
aunque todavia en estado embrionario, porque
incorpora métodos bien investigados que se pueden
emplear para identificar los patrones del comporta-
miento exitoso.

Todo comenzé a principios de la séptima década
del siglo cuando John Grinder, un lingtiista, y Richard
Bandler, un matematico, psicoterapeuta y experto
en computadoras, estudiaron los métodos de tres
importantes psicoterapeutas, que de manera consis-
tente eran capaces de provocar notables cambios en
el comportamiento humano. El doctor Milton H.
Erickson ha sido descrito como uno de los més
grandes hipnoterapeutas de todos los tiempos,
mientras que Virginia Satir es una sobresaliente
terapeuta familiar que ha logrado originar la solu-
cién de problemas de relacién en apariencia insupe-
rables. Gregory Bateson, un antropélogo britanico, a
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la vez que proporcionaba un modelo de excelente
ejecucién, influyé mucho en los fundadores de la
PNL, Grinder y Bandler, en sus primeros trabajos.
Los métodos que desarrollaron desde entonces se
han aplicado en los campos del deporte, los nego-
cios, el gobierno y el desarrollo personal, atrayendo
un importante y creciente seguimiento mundial.

El impacto de la PNL ya ha sido trascendente,
pues sus aplicaciones se han extendido a mas y mas
_areas de la vida humana. Sus conceptos sencillos
pero profundos y los registros de seguimiento de éxi-
tos practicos han dado como resultado su notable’
crecimiento, y ahora desafia el puesto que ocupa la
psicologia ortodoxa en la relevancia que tiene para la
gente normal. Al mismo tiempo, hace que generacio-
nes enteras de libros de autodesarrollo y pensamien-
to positivo resultenn muy incompletos y anticuados.

Aunque el tema es relativamente nuevo, no hay
escasez de literatura. Sin embargo, muchos de los
libros sélo cubren aspectos especificos de la PNL y
pueden resultar intimidatorios para’el novato. Bas-
tantes fueron escritos por autores con estudios en
psicoterapia o hipnoterapia, y el estilo de la escritu-
ra lo refleja. No ha de resultar sorprendente que se
haya desarrollado un argot, que en parte refleja la
formacién de sus fundadores (un lingiiista y un psi-
célogo) y en parte expresa algunos de los conceptos
nuevos y especializados que acumula cualquier cien-
cia. Incluso en la conversacién cotidiana el asi lla-
mado practicante de PNL puede aludir a una técnica
efectiva como «elegante» o a la armonia entre indi-
viduos como una «danza».

Poco se ha escrito para los ejecutivos o el hombre
de la calle, y la seleccién en gran medida se ve limita-
da a versiones superficiales y populistas del tema, o a
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completos libros de texto. Este libro, eso espero, lle-
naré el vacio existente. Incluye los comienzos princi-
pales y ciertas técnicas demostradas que podra usar
de inmediato. No habria sido posible abarcar todo el
tema en un volumen de este tamafio, de modo que he
debido ser selectivo. En este proceso de seleccién he
adoptado una actitud de saludable escepticismo y he
dejado fuera cualquier cosa que pareciera «dificil de
tragar» o «un poco pesada». Por ejemplo, he omitido
cualquier referencia a la hipnoterapia, debido a sus
connotaciones misticas en las mentes de algunos lec-
tores. Las técnicas para curar fobias importantes
mas o menos en media hora (que ya han beneficiado
a miles de personas) tampoco aprobaron esta «prue-
ba de credibilidad», aunque describo muchas técni-
cas para cambiar todo tipo de habitos arraigados y
mas o menos alcanzar cualquier objetivo personal.
De forma similar, algunos métodos de PNL resultan
mds adecuados para una situacién de terapia y estan
excluidos porque no encajan en mis requisitos de
Hagalo-Usted-Mismo. Pero si usted es nuevo o
reciente en la PNL, espero que encuentre aqui tanto
como pueda usar con utilidad en unos meses, y cier-
tamente lo suficiente para generar mejoras funda-
mentales en la consecucién de metas, confianza per-
sonal y estilo de vida. Para aquellos que deseen saber
mas, al final del libro sugiero unas lecturas recomen-

dadas.

¢Por qué el nombre? La parte Programacion se )
refiere a la forma en que podemos programar nues-
tros propios pensamientos y comportamiento, de
manera muy similar al modo en que se¢ programa un
‘ordenador para que haga cosas especificas. Neuro
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alude a los procesos neurolégicos de ver, ofr, sentir,
gustar y oler: los sentidos que empleamos para pro-
cesos de pensamientos interiores a la vez que para
experimentar el mundo exterior. Toda nuestra com-
prensién; y lo que describimos como conciencia, lle-
gan a través de estas ventanas neurales que dan a
nuestro cerebro. Lingtiistica reconoce la parte que
desempena el lenguaje, tanto en nuestra comunica-
cién con otros como en el modo en que organiza-
mos nuestros pensamientos. ,

En resumen, la PNL trata de la manera en que
filtramos, a través de los cinco sentidos, nuestras
experiencias del mundo exterior y de cémo usamos
esos mismos sentidos interiores, adrede y también
sin saberlo, para conseguir los resultados que desea-
mos. Todo tiene que ver con la forma en que percibi-
mos o pensamos. Y es nuestro pensamiento —la
percepcion, la imaginacién, los patrones de creen-
cias— el que determina lo que hacemos, y lo que
conseguimos. El tema se halla en rapida evolucién,
ya que continuamente se realizan nuevos descubri-
mientos sobre el funcionamiento del cerebro, de
modo que cualquier explicacién seguro que sera
incompleta. Pero por el momento la PNL se puede
definir como «el arte y la ciencia de la excelencia
personal».
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Conseguir lo que desea

HRISTY Brown, el novelista irlandés, sélo
podia mover su pie izquierdo. Nacido con
paralisis cerebral, incapaz de hablar, cami-
nar o alimentarse a si mismo, mas adelante
aprendid a leer, a pintar y a mecanografiar. Contra
todo pronéstico se convirtié en una importante figu-
ra literaria y tuvo-éxito en conseguir lo que deseaba.
Describi6 la libertad que le aportaron sus esfuerzos:

Escribfa y escribia sin pausa, sin ser consciente
de mi entorno, una hora y otra sin parar. Me sentia
una persona distinta. Ya no era infeliz. Ya no me
sentia frustrado ni aprisionado. Era libre, podia
pensar, podia vivir, podia crear... Me sentia libera-
do, en paz, podia ser yo mismo... Y si no tenfa a mi
alcance conocer el gozo de la danza s{ podia cono-
cer el éxtasis de la creacién. ‘

El deseo por la excelencia humana es implaca-
ble. Cuando vemos la excelencia en otros —bien los
. envidiemos, admiremos o incluso idolatremos—, eso
posee una atraccién tnica. Tendemos a sentirnos
atraidos hacia ‘ejemplos de lo mejor que hay en el
logro humano. Y siempre que vemos tales exhibicio-
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nes, vemos un poco de nosotros mismos; una parte
de nosotros mas elevada o profunda que parece
saber que hay algo mas, algo mejor por lo que afa-
narnos. Sin importar lo que deseemos tener, hacer o
ser, el deseo por la excelencia parece ser universal.’
El misterio radica en por qué algunos, como Christy
Brown con todo en su contra, encuentran lo que
estan buscando, mientras muchos otros no alcanzan
sus suenos.

Durante largo tiempo el éxito se ha comparado
en la cultura occidental con poseSiones materiales,
los adornos del rango social y el poder. Sin embargo,
nuestros periédicos y canales de television estdn lle-
nos de historias de artistas, deportistas o estadistas
que poseen todo lujo imaginable y son capaces de
tener cualquier estilo de vida pero que atn siguen
considerandose fracasados. Muchos incluso han
acortado sus vidas debido a los excesos de su asf lla-
mado «éxito». Casi todos conocemos a un amigo o a
un colega que, en términos de riqueza material o
incluso de la buena salud que todos tenemos en tan
alta consideracién, apenas podrian describirse como
personas de éxito de acuerdo con los criterios habi-
tuales de la sociedad. No obstante, poseen un grado
de satisfaccion, realizacién y verdadera felicidad que
envidiamos. De algiin modo, han conseguido lo que
querfan; estan haciendo lo que quieren hacer.

Los modelos del éxito real son las personas que
tienen recursos para aprender, capaces de trascen-
der sus propios pensamientos y observar la totalidad
del cuadro, dispuestas a descartar modos pasados
de pensar en favor de otros mas adecuados que les
consiguen lo que desean. Utilizan los retos; utilizan
los fracasos; utilizan las circunstancias fortuitas y
en apariencia negativas para conseguir el dominio,
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la creatividad y el éxito. De eso es de lo que trata
este libro: c6mo puede obtener lo que desea, hacer
lo que quiere hacer y ser quien desea ser. En las
décadas de 1950 y 1960 aparecié un vasto conjunto
de libros de «pensamiento positivo» y de autodes-
arrollo. En su mayor parte los leyeron los pensado-
res positivos, que acumularon mas y mas libros a
medida que se realizaban mas descubrimientos y se
revelaban nuevos sistemas de filosofias. Su instinti-
va actitud optimista se veia incentivada de manera
autorrealizadora por cada libro o concepto nuevos.
Una categoria mas reducida de lectores invirtié de
manera menos entusiasta en las panaceas a largo
plazo pero tentadoras que les ofrecian. En esos
casos, cualquier mejora inmediata en el pensamien-
to resultaba breve. No tardaban en volver a caer en
las actitudes y creencias mas cémodas, familiares y
negativas, etiquetando el esporadico fracaso como
«tipico» y el esporadico éxito como «afortunado».
Sin embargo, un examen detenido del pensamiento
evangélico positivo de la época revela méas retérica
que sustancia, y una base de investigacién anecdoti-
ca en vez de cientifica.

Ha habido cambios. Junto con el asombroso desarro-
llo en el mundo de los ordenadores, las comunicacio-
nes y la cosmologia, hubo avances importantes, aun-
que no tan ampliamente conocidos. El trabajo de
Roger Sperry en la década de 1960, ganador del pre-
mio Nobel en Fisiologia, nos proporcioné nuevas y
notables percepciones del modo en que funciona el
cerebro humano. Se han desarrollado algunas ideas
atesoradas, Por ejemplo, el descubrimiento de que los
dos lados del cerebro (especificamente la parte supe-
rior, o cértex cerebral) operan de manera efectiva
como dos mentes, ha modificado el modo en que
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ahora entendemos el pensémiento y comportamiento
humanos. Asimismo, las pruebas de que la experien-
cia detallada de toda una vida es almacenada en el
«disco duro» del cerebro, y es accesible, ha cambiado
nuestra comprensién de la intuicién, la memoria y
todo el proceso del pensamiento. Y al haberse descu-
bierto que el niimero de conexiones neurales poten-
ciales en un sélo cerebro humano es mayor que el
ntimero total estimado de dtomos en el universo cono-
cido, hemos empezado a preguntarnos si hay algo
méas que podamos hacer con este «pedazo de materia
gris». En resumen, el cerebro humano parece ofrecer
una comprensién divina de nosotros mismos, de
nuestros congéneres y de nuestro entorno, al igual
que un vasto y no utilizado potencial para los logros...
para conseguir lo que deseamos.

La ciencia de la Programacién Neurolingiiistica, o
PNL tal como popularmente se la conoce, ha consoli-
dado un montén de esos avances, y por primera vez
nos ha proporcionado una estructura para el estudio
de la excelencia en el comportamiento y comunica-
cién humanos. En otras palabras, ahora disponemos
de un enfoque cientifico para el tema altamente sub-
jetivo pero universalmente interesante de conseguir
lo que queremos. Una vez dicho esto, la PNL no se
compara, ni siquiera de manera remota, con las cien-
cias fisicas, ya que los seres humanos jamas han sido
sujetos de laboratorio ideales, y sus patrones de com-
portamiento, por no mencionar sus procesos de pen-
samiento, desaffan todas las reglas ortodoxas del
método cientifico. El cerebro humano parece ocupar
un lugar especial en el esquema global de las cosas.
Pero la PNL sf brinda una base para describir y
comunicar procesos de pensamiento, para la cons-
truccién de bloques de sentimientos, actitudes y
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creencias que, a su vez, crean el comportamiento.
Ofrece un enfoque estructurado a la parte que desem-
pena el lenguaje en el pensamiento y la comunicacién
interpersonal. Y, de modo tnico, proporciona una
estructura para copiar, o tomar como modelo, la exce-
lencia humana. Las destrezas, habilidades e incluso
las asf llamadas estrategias de pensamiento se pueden
transferir de una persona a otra. Lo que es mas impor-
tante, y aqui es donde la PNL difiere de casi todas las
ramas de la psicologia y otras terapias que involucran
un comportamiento personal, produce notables resul-
tados en un espacio de tiempo muy corto. Casi todos
“los principios y técnicas se pueden aplicar sin necesi-
dad de visitar a un terapeuta, consultor o guru. En su
mayor parte es un Hagalo-Usted-Mismo.

Mi objetivo en este libro no es el de producir una
guia de PNL para el profano, sino méas bien una guia
para que el profano consiga lo que desea. Stuicede que
la PNL proporciona técnicas demostradas que acer-
can metas habituales al alcance de todos nosotros. El
tema ya no tiene que ver con acertar o fallar. Ya no
es un estimulo retérico. Ya no necesita serlo a medi-
da que se acumulan las evidencias y la gente escépti-
ca y pragmaética de todos los dmbitos de la vida
comienza a ver los beneficios por s{ misma.

Factores de éxito

Como seres humanos todos tenemos un instinto
interior para alcanzar metas. Puede que éste no
tenga dimensiones para cambiar la sociedad o reali-
zar un impacto histérico; quizi se vea confinado a
su vida familiar, a su jardin o a una tinica y absor-
bente aficién o interés. Pero todos tenemos propdsi-
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tos que nos impulsan, aunque no siempre seamos
capaces de reconocerlos. Mds aun, siempre que
vemos a la gente que tiene éxito, da la impresion de
que una y otra vez aparecen los mismos factores.
Estos factores no nos brindan una férmula ya hecha
—Ilas personas son muy distintas en sus personalida-
des, talentos y recursos—, pero si nos proporcionan
pistas sobre los elementos esenciales.

Por ejemplo, siempre encontramos un impulso,
entusiasmo o pasién —llamelo como guste— que
parece estar unido a una claridad de objetivo o visién.
Algtin suefio 0 meta entusiasma a una persona. En
ello encontramos fuertes creencias... no necesaria-
mente de tipo religioso, sino creencias sobre usted
mismo, de lo que es capaz de hacer, y de la gente con
la que se relaciona. Y, unido a todo ello, por lo gene-
ral existe un fuerte sistema de valores, sin importar
cudles sean éstos. (Los valores centrales resultan
asombrosamente universales en culturas y religiones,
y asf lo han sido a lo largo de los siglos.) También nos
damos cuenta de que las personas con éxito, aparte
de saber dénde quieren estar, por lo general parecen
seguir algin plan o estrategia. Dan la impresién de
estar organizadas en sus pensamientos y el modo en
que conducen esos recursos internos y externos. Ello
se aplica a los deportistas, ejecutivos, padres, artistas,
musicos y gente de otras profesiones creativas que tie-
nen éxito. También parecen poseer una cierta energia...
no mera fuerza y preparacion fisicas, sino una energia
interior que hace que luchen contra los obstacu-
los cuando la gente normal ya habria abandonado.
Al igual que sus creencias, valores y vision, pocos le
atribuirfan esa energfa especial al historial genético,
educativo o cultural. Da la impresién de ser parte
integral de la lucha en pos de un objetivo, o suefio,
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que todos, como seres conun fin determinado, enten-
demos. Por - ultimo, poseen la capacidad de cormumni-
carse, en cualquier nivel y modo necesarios para
generar su éxito. S

No hace falta una ciencia especial para identifi-
car estas caracteristicas en la gente con éxito. Lo
que la PNL ofrece es la capacidad para comprender
cémo esos rasgos, y otros, funcionan en individuos
especificos. Luego nos muestra cémo copiar esas
exitosas extrategias de pensamien'to y comporta-
miento, sin tener que pasar por los afios de pruebas
y errores. Una vez que se conoce el proceso, antes
que el contenido, del comportamiento exitoso, esa
excelencia queda al alcance de cualquiera.

Cuatro pasos al éxito

Existen cuatro pasos esenciales para conseguir lo
que se desea. Son sencillos, pero extraordinariamente -
profundos. Conforman la base de todo éxito humano,
y los cimientos de la PNL. Si usted estd comprometido
en alcanzar sus deseos, estos pasos resultan suficien-
tes, incluso sin apoyo o explicacién ulteriores, para lle-
var a cabo cambios significativos a mejor en su vida.
Cuando se ven reforzados con los principios y técnicas
especificos descritos en este libro, brindan toda la tec-
nologifa que le hace falta para conseguir lo que quiere.

1. Conozca lo que desea -
PNL habla sobre conocer su efecto: el resultado

que desea conseguir. Cualquier persona de éxito
sabe qué es lo que quiere. Eso es lo que diferencia a
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la gente que lo consigue. Si usted no es especialmen-
te ambicioso, u orientado hacia los objetivos, quiza
no le resulte natural afirmar sus metas de una
manera especifica. Pero puede empezar en alguna
parte. Todos tenemos deseos y suefios, incluyendo
los que en ultima instancia benefician a la familia y
a los amigos, o al resto de la comunidad. Quiza haya
habitos que desee cambiar, o habilidades y capacida-
des que admira en otros que le gustarfa tener. Todo
ésto puede expresarse en lo que la PNL llama efectos,
capacitandolo para convertirse en una persona que
consiga sus metas. Y éste es tan buen momento como
cualquier otro para empezar. En el siguiente capitulo
aprenderé algunas reglas sencillas para garantizar
que sus objetivos se exponen con claridad. Expresar
con claridad los efectos le proporciona la maxima
posibilidad para realizarlos. ' ‘

2. Entre en accion

Haga lo que crea que originara la consecucién de
su deseo. Esto suena muy obvio, pero la caracterfstica
principal de la gente que lo consigue es que en reali-
dad empieza a hacer las cosas de las que los demas
hablan y suefian. Lo que usted haga quiz4 no funcio-
ne siempre, de modo que existe un elemento de ries-
go personal. Pero jamés lo sabra hasta que actue.

3. Aprenda a reconocer los resultados de lo que
hace

Esto requiere lo que se llama «agudeza senso-
rial». Debe ser capaz de observar con precisién las
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cosas que acontecen como resultado de su compor-
tamiento... si sus actos lo acercan a alcanzar el efec-
to. También necesita reconocer las sefiales, o retroa-
limentacién negativa, que aparecen cuando se ha
desviado de su curso. Gran parte de la PNL tiene
que ver con la comprensién de cé6mo sentir estas
cosas, interpretarlas y alimentar la informacién de
nuevo a acciones ulteriores.

4. Esté preparado para cambiar su

_comportamiento hasta que consiga el efecto
que persigue

Basandose en la retroalimentacién sensorial,
siempre ha de estar preparado para hacer otra cosa.
Si al principio no tiene éxito, jintente algo distinto!
A veces ello requiere un pensamiento creativo por su
parte, y este libro le sugiere muchas maneras de
generar ideas para nuevos enfoques y un comporta-
miento diferente.

Estos cuatro pasos son tan sencillos que existe el
peligro de ignorarlos y buscar algo més complejo y
exigente. Otro error corriente es el de saltarse una
fase... como estar dispuesto a hacer algo, incluso
cuando no tiene absoluta seguridad del resultado
que deparard, o estar dispuesto a cambiar su com-
portamiento cuando preferiria quedarse con una
manera de comportarse mas predecible y libre de
riesgos. Pero si dedica tiempo a observar a la gente
que ha hecho cosas valiosas con su vida, incluyendo
aquellas personas que usted conoce bien, comenzara
a ver este patrén de pasos importantes en todos los
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éxitos que alcancen. Esos pasos sencillos a veces
resultan exigentes, por lo menos al principio, pero
siempre hay que pagar un precio para conseguir
algo que merezca la pena. Tenga la seguridad de que
su inversién dara muchos beneficios y, al igual que
con otras actividades exigentes, puede haber tanto
placer en el viaje como en llegar a la meta.

Conjeturas de la PNL

Como cualquier rama de la ciencia, la PNL se
basa en ciertos principios. Sin embargo, éstos son
mucho mas flexibles que las leyes que se aplican a
las ciencias fisicas. Se las deberfa considerar no
tanto como verdaderas, sino como ttiles. (Por ejem-
plo, la afirmacién de que siempre llueve en Galicia
quiza no sea verdad, pero puede resultar ttil.) Des-
cribiré algunos de estos principios desde el comien-
zo con el fin de proporcionarles una muestra del
tema como una totalidad. También formaran los
cimientos para algunas de las técnicas que aprende-
ran méas adelante. La comprensién de estos princi-
pios —o las presuposiciones, como a veces se las
llama— pueden provocar notables mejoras en la rea-
lizacién cuando se las aplica a situaciones cotidia-
nas. Estos son algunos de los principios més impor-
tantes.

El mapa no es el territorio
Todos interpretamos lo que sucede a nuestro alre-

dedor a través de nuestros cinco sentidos. Lo que -
usted cree sobre lo que ve, oye y siente se basa en la
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experiencia de toda su vida, que filtra cualquier infor-
macién que le llega a través de los sentidos. Lo que
para usted parece bueno podria parecer malo para
mi. Lo que es ttil para mi a usted podria no servirle.
Nuestra tnica interpretacién de todo lo que nos
rodea se convierte en un mapa mental personal. Este
mapa personal conforma nuestra realidad: nuestra
comprension o conciencia. Pero su mapa es distinto
del mfo. Cada uno de nosotros vemos las cosas de
forma diferente. Y ninguno de nuestros mapas es la
realidad objetiva. Es decir, no son el territorio del
mundo exterior, objetivo; sélo se trata de interpreta-
ciones subjetivas. Que jamas podamos conocer el
mismo territorio frustra y abate. A cambio, debemos
arreglarnos con nuestros mapas tnicos, personales,
que siguen siendo subjetivos, sin importar lo mucho
que nos esforcemos por registrar de manera precisa
lo que vemos, oimos y sentimos. Puede que usted
crea que un terrorista no es un luchador por la liber-
tad, que el herofsmo no es temeridad, que Maria
tiene confianza en si misma en vez de ser agresiva.
Pero mi mapa podrfa interpretar la misma realidad
objetiva de modo muy distinto. Ninguno de nosotros
puede afirmar que percibe con objetividad; sélo
hemos filtrado los hechos y las circunstancias de dis-
tintas maneras. Todos tenemos creencias diferentes
acerca de multitud de cosas cotidianas. Tenemos
mapas diferentes del mismo territorio.

Aunque esta metafora puede parecer simple,
posee implicaciones profundas. Ciertamente explica
las guerras y las incontables desgracias provocadas
por diferentes mapas del mismo territorio. Al mismo
tiempo abre la posibilidad de comprender las per-
cepciones de otras personas y los enormes benefi-
cios de una mejor comunicacion.
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Entender c6mo el mapa de alguien difiere del
suyo no sélo evita todo el tiempo y el esfuerzo des-
perdiciados en la mala comunicacién, sino también
le permite saber qué mueve a otras personas y c6mo
- puede influir en ellas para que le ayuden a alcanzar
sus metas. ' ) '

Aunque nuestro comportamiento podria parecer
inapropiado, incluso extrafio o irracional, para
otros, siempre «tiene sentido» en el contexto de su
propio mapa mental. Hacemos lo que es mejor den-

tro de nuestra tinica y muy limitada visién de la rea-.
lidad.

Asumir la responsabilidad de todo el
comportamiento es una intencion positiva

PNL establece una distincién entre nuestro com-
portamiento y nuestras intenciones: lo que hacemos
y lo que queremos alcanzar. Existe una intencién
positiva detrds de todo lo que hacemos. Siempre
apuntamos hacia algin objetivo que es positivo y
valioso para nosotros, sin importar lo que crean
otros. Incluso un acto como fumar es probable que
tenga una intencién positiva implicita... quizé el
deseo de estar mas relajados, o de ser aceptados en
un entorno social especifico.

Para poner otro ejemplo, un hombre que pasa
muy poco tiempo con su familia quiz4 piense que
actia en favor de sus mejores intereses, al afanarse
por ganarse la vida, potenciando su carrera y bus-
cando asegurar el futuro de aquella. Sin importar lo
descarriado que le pueda parecer ese comporta-
miento a otros, su intencién es positiva. A-veces
nuestras intenciones no estan claras a un nivel cons-
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ciente y puede, como en el caso de fumar, que sean
complejas y conflictivas. Pero un poco de reflexién
generalmente identificard la intencién que hay
detras del comportamiento. Al comprender-ese prin-
cipio usted puede deshacerse de los comportamien-
tos no deseados, no «probando» o aplicando el
poder de voluntad, sino reconociendo la intencién
positiva y localizando otras maneras de lograrlo. Por
lo general existe otro modo, un modo mejor, de
satisfacer la misma intencidn.

La eleccion es mejor que la no eleccion

Disponer de elecciones significa disponer de una
mayor libertad para actuar, y también tener una
mayor posibilidad de conseguir lo que desea. Gran
parte de la PNL se ocupa de aportar més elecciones
o ideas. A menudo nos sorprendemos de cuédntas
ideas ingeniosas pueden surgir cuando nos encon-
tramos en un estado mental creativo. Esos momen-
tos creativos pueden tener lugar en cualquier instan-
te: cuando esta en la ducha, cuando conduce o
incluso cuando se despierta en mitad de la noche.
Nos proporcionan percepciones de los problemas y
nos brindan elecciones.

PNL lo presenta de esta manera: una opcién no
es una opcién; dos opciones pueden ser un dilema;
tres o mas opciones le proporcionan la libertad para
conseguir sus objetivos de la mejor manera. Si duda
de su capacidad para que se le ocurran opciones,
este libro contiene diversidad de técnicas que tienen
que ver con el modo en que usted emplea el lenguaje
y cémo «ve» las situaciones, que le capacitaran para
recurrir a la creatividad ilimitada de su cerebro.
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El significado de su comunicacion es la respuesta
que produce

Si una comunicacién no produce el efecto desea-
do, nuestro instinto habitual es echarle la culpa ala.
persona del extremo receptor. «Sencillamente no
escucha.» «Esta ah{ en blanco y negro.» Volviendo-a
la metafora anterior, damos por hecho que nuestro
propio mapa es el mismo que el de la otra persona...
y el mensaje, aunque comunicado de forma tan sen-
cilla y directa como es posible, refleja esa falacia.
Ademas del mensaje bésico, nuestro tono de voz y el
lenguaje corporal también revelan nuestros senti-
mientos, actitudes y creencias (nuestro mapa perso-
nal), y todo ello forma parte de la comunicacién. No
es de extrafiar que exista tanto alcance para los
malentendidos y la falta de comunicacién.

Un enfoque alternativo a la comunicacién es el
de tratar el resultado (sea cual fuere) s6lo como
informacién. Entonces podremos cambiar nuestro
comportamiento, si es necesario de forma repetida,
hasta que se obtenga el efecto deseado. Eso elimina
la emocién de la situacién o relacién, y concentra
nuestras mentes en el ntcleo de lo que es la comuni-
cacién: conseguir un resultado o efecto determina-
dos. Aunque este método de pruebas y errores puede
llevar tiempo, y coloca una pesada carga de respon-
sabilidad en el comunicador, por lo menos el esfuer-
7o no se desperdicia. Con el tiempo tenemos éxito
en nuestra intencién. El proceso de comunicar es
s6lo un medio para ese fin, y se puede modificar o
terminar segun las circunstancias. Pero el pensa-
miento adicional que dedicamos a la manera en que
nos comunicamos es una inversion, pues lo que
aprendamos por medio de la «retroalimentacién
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negativa» nos serda de valor en el futuro. De modo
que muéstrese predispuesto al cambio. Si siempre
hace lo que siempre ha hecho, {siempre recibird lo
que siempre ha recibido!

Poco a poco aprendemos a hacer llegar nuestro
mensaje, y las cosas que hay que hacer y decir para
provocar los resultados que deseamos. Pronto nos
convertimos en excelentes comunicadores y apren-
demos a ser eficaces en la consecucién de las metas
- que nos ponemos. Esta perspectiva sobre la comuni-
cacién nos proporciona poder y una eleccién adicio-
nal, de modo que no nos hallamos a merced de las
distintas percepciones y creencias de otras personas.
Sin embargo, con el poder llega la responsabilidad
de nuestras propias acciones,. de conseguir las cosas
que deseamos alcanzar. Y recuerde, es méas facil
cambiarse a s mismo que cambiar a otros. De modo
que éste es el grado de la comunicacién eficiente: no
las palabras empleadas, o el medio o las ayudas tec-
nolégicas, sino si se han conseguido los résultados
deseados.

No hay fracaso, sélo retroalimentacién

Si las cosas no salen del modo en que las planea-
mos, por lo general pensamos que hemos fracasado.
Pero el punto de vista en PNL es que lo que sucede
no es -bueno ni malo, sino mera informacién. Si hizo
rechinar los cambios al aprender a conducir, ello no
significa que fracasé como conductor... s6lo que
aprendi6é cuales eran los resultados de cambiar de
marcha de esa manera especifica, cambié su com-
portamiento y en consecuencia se beneficié. Utilizé
la informacién, o la retroalimentacién, para mejo-
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rar. Bista es una distincién importante, ya que la sen-
sacién de fracaso (un aspecto de nuestro mapa per-
sonal, no la realidad), y la autoimagen mas baja que
crea, siempre afectardn nuestro comportamiento de
manera adversa. El fracaso, o un nivel mas bajo de
logro, se convierte en un objetivo subconsciente
autorrealizable. Cuando el concepto mismo de fra-
caso se elimina de su mapa, se abren todo tipo de
posibilidades nuevas. Usted lo sigue intentando
cuando otros abandonan. ¢Reconoce la siguiente
- biograffa?

Fracasé en los negocios a la edad de 31 afios.

Fue derrotado en una campana legislativa a los 32.

Volvié a fracasar en los negocios a los 34.

Experiment6 la muerte de su novia a los 35.

Tuvo una crisis nerviosa a los 36.

Perdié unas elecciones a los 38.

Perdié una campaiia para el Congreso a los 43.

Perdié una campaia para el Congreso a los 46.

Perdié una campaia para el Congreso a los 48.

Perdié una campana al Senado a los 55.

Fracasé en un esfuerzo por convertirse en vice-
presidente de los EE.UU. a los 56.

Perdié una campana al Senado a los 58.

Fue elegido presidente a los 60.

Su nombre era Abraham Lincoln. Y él no fue la
unica figura histérica en experimentar muchos «fra-
casos» en su camino hacia los logros. Thomas Edi-
son, después de intentar 9.999 modos de perfeccio-
nar la bombilla eléctrica, insistié: «No fracasé. Sim-
plemente descubri otra manera de no inventar la
bombilla eléctrica.» De hecho es interminable la
lista de gente triunfadora que ha demostrado este
principio. También ilustra los cuatro pasos hacia el
éxito que hemos discutido antes. La actitud que pro-
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duce es lo que lo mantiene en marcha y le hace
sobresalir de la multitud. Usted aprende de todos los
asi llamados errores, y de esa manera convierte cada
resultado —sin importar lo negativo o doloroso que
sea en su momento— en algo ventajoso para usted
Empieza a reconocer el comportamiento que con51—
gue resultados y, en consecuencia, adapta a ello sus
prioridades en tiempo y en esfuerzo.

Una manera mejor de aprender

Considerara por estos principios que la PNL se
ocupa del aprendizaje de lo que observamos, y que
basamos nuestras acciones en lo que aprendemos. De
modo que estas presuposiciones tienen que ver tanto
con el aprendizaje —en el sentido mas amplio—
como con la comunicacién y la consecucién de los
objetivos. Pero necesitamos aprender en el estilo
aventurero, gozoso y estimulante en que lo hace un
nifo, en vez de la forma en que hemos llegado a espe-
rar de los maestros en el colegio vy en la universidad.
Esta capacidad para aprender a medida que avanza, y
hacerlo de forma eficiente, por lo general sin un
maestro, es uno de los beneficios mas importantes
que recibira de la PNL.

Las personas que alcanzan la excelencia perso-
nal en cualquier esfera especifica a menudo no son
conscientes de su excelencia hasta que se la sefialan.
Ademas, con frecuencia no son capaces de explicar
qué o céomo lo hacen. Su destreza ha llegado a un
nivel en el que operan de forma inconsciente. Un
tenista campeén, en los momentos finales del parti-
do, puede que esté pensando conscientemente
dénde quiere que caiga la pelota, o en la copa que
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recibira pronto, o en una ducha caliente y una cama
confortable; no pensara en las molestias de su mano
0 cémo se mueven sus pies de forma automdtica. Es
inconsciente de las habilidades mégicas que mantie-
nen a los espectadores hechizados. En efecto, tal
como lo explica Timothy Gallwey en su libro The
Inner Game of Tennis, al pensar en esas destreza, de
hecho, se volvera menos competente, perderd su
«fluir» y es probable que estropee sus posibilidades
de éxito. Esto también se aplica a usted y'a mf en el
momento en que empezamos a pensar cémo condu-
cir un coche: los movimientos en la palanca de cam-
bios, nuestras manos en el volante y una docena
mas de habilidades automaéticas que hemos perfec-
cionado a un nivel de «competencia inconsciente».
De modo que si este nivel de dominio incons-
ciente es el objetivo final en-cualquier destreza o
actividad, ¢por dénde empezamos? Al principio
todos nos encontramos en un estado que se podria
llamar ignorancia inconsciente (en cuanto al conoci-
miento) o incompetencia inconsciente (en cuanto a
destreza o habilidad). En otras palabras, no sabe-
mos qué es lo que no sabemos o lo que podriamos
ser capaces de hacer. Segtin el primer principio de la
PNL, el conocimiento o la destreza se hallan fuera
de nuestro actual mapa mental del mundo. Estoy
convencido de que una y otra vez se encuentra con
alglin tema o situacién que ni siquiera sabfa que
existia. A partir de ese momento usted abandona su
bendita ignorancia o incompetencia inconscientes y
entra en un estado de incompetencia consciente.
Ahora sabe que no sabe o no puede hacer algo.
Cuando intentamos aprender algtin conocimien-
to nuevo o adquirir una nueva habilidad —desde
preparar un suflé o cambiar la rueda de un coche
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hasta hablar un idioma extranjero—, operamos en
este modo de aprendizaje de ser incompetentes pero
sabiéndolo. Al haber adquirido la competencia o el
conocimiento, entonces pasamos a la fase de apren-
dizaje de competencia consciente. Usted sabe que
puede hacer algo, y que es bueno en ello, por lo
menos hasta un punto. Todos aspiramos a incluir
mas y mas actividades en esa categoria, desde
deportes o logros académicos a competencia profe-
sional o relaciones personales.

La Gltima fase en esta escalera de aprendizaje es
con mucho la més importante desde el punto de
vista de PNL. En un nivel dado de experiencia senci-
llamente ya no somos conscientes de nuestra com-
petencia. Podemos hacer cosas sin saber con exacti-
tud cémo las estamos haciendo, y no necesitamos
pensar en ellas de manera consciente. Hasta los
‘expertos mundiales a menudo no son capaces de
explicar cémo consiguen lo que hacen... para ellos
es algo que surge de manera natural. No lo intentan
realmente. ‘

Sé6lo podemos pensar en una cosa por vez en un
nivel muy consciente, aunque podemos manejar
quiza cinco o seis. De modo que para cualquier acti-
vidad compleja, desde conducir un coche hasta
comer costillas asadas (inientras nos sentamos en
una silla, mantenemos una conversacién, vigilamos
a un bebé de dos afos y estamos atentos al comien-
zo de las noticias en el televisor), necesitamos invo-
car nuestro «piloto automatico». Ello es lo que nos
capacita para realizar cosas rutinarias, como afeitar-
nos, vestirnos o limpiar las ventarias sin pensar en
ello. Cuando funcionamos con el piloto automatico,
que es la mayorfa del tiempo, no somos conscientes
de todo lo que sucede, sélo de una o dos actividades
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que requieren una atencién de nivel alto, consciente
(como un punto especifico que introducimos en una
conversacién o el comienzo de un dolor de cabeza).
Comer las costillas, ducharnos o llenar la lavadora
se ha convertido en una actividad en la categoria del
inconsciente competente. |

Basandose en esta escalera de aprendizaje, y en
algunas técnicas de consecucién de objetivos de
PNL, usted pued'e relegar (o elevar, depende de
c6mo lo considere) practicamente cualquier destre-
za a un nivel de competencia inconsciente. No exis-
ten limites para lo que el cerebro humano puede
aprender a conseguir de esta manera. Una vez alcan-
zado este nivel de aprendizaje, la gente dirige nego-
cios, realiza asombrosas proezas de memoria, man-
tiene cautiva a una audiencia con su virtuosismo
musical o escribe 50 libros en un solo afio. Para
ellos eso no representa gran cosa... no piensan en
ello. Este tipo de aprendizaje utiliza todo el cerebro,
el lado izquierdo consciente y el lado derecho
inconsciente, aplicando estrategias de pensamiento
que funcionan. El objetivo con cualquier destreza en
PNL es el de emplearla de una manera intuitiva. Al
igual que sucede cuando se aprende cualquier habi-
lidad fisica que merezca la pena, al principio requie-
re cierto esfuerzo y practica conscientes.

Competencia inconsciente

Competencia consciente

incompetencia consciente -~«——

Incompetencia inconsciente
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.

A veces tenemos que desaprender algo: como
corregir un swing de tenis o quitarnos malos habitos
al conducir un coche. Ello involucra pasar de la
competencia inconsciente (cuando actuamos sin
pensar) a la incompetencia consciente. Reaprender
requiere salir de la incompetencia consciente, pasar
por la competencia consciente y volver a la compe-
tencia inconsciente... tras haber aportado mas elec-
ciones'y obtenido un nivel mas alto de dominio.

Estos son algunos de los principios fundamenta-
les de la PNL tal como afectan a nuestro pensamien-
to, comportamiento y aprendizaje. Ya conoceremos
otros. Y describiré las técnicas que le permiten obte-
ner el maximo de estas sencillas pero trascendentes
presuposiciones,

Pero todo depende de usted. En los capitulos
siguientes aprendera técnicas demostradas para
aplicar estos principios a cualquier area de su vida.
Han sido trazadas de la observacién de miles de per-
sonas altamente exitosas en sus diversos campos y
forman una tecnologia que siempre produce resulta-
dos cuando se las sigue con entrega. Pero sélo usted
puede tomar la decisién de cambiar, de emprender
el camino para conseguir lo que de verdad es capaz
de lograr. Es hora de elevar sus normas, de cambiar
creencias limitadoras y de adoptar estrategias que
den resultados. Es hora de tomar decisiones.

Hora de decidir

Lo que ahora mismo es importante para usted dic-
tara la direccion de su vida. Lo que decida ahora crea-
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r4 su futuro. Usted es lo que es hoy por las decisiones
que tomd, 0 no tomo, en algtin momento del pasado.
Y sus decisiones determinaran dénde estara dentro de
diez afios a partir de ahora. La excelencia humana
esta a punto de tomar el control de su vida. Obtene-
mos ese control por nuestros actos. Y nuestros actos
estéan determinados por las decisiones que tomamos.

Decidir significa comprometerse. Existe todo un
mundo de diferencia entre tener sélo un mero inte-
rés en algo («Creo que me gustaria tener eso, 0 hacer
esto y lo otro») y comprometerse con un determina-
do objetivo («Voy a hacer eso»). La mayor parte de la
gente establece excusas por no haber logrado las
muchas cosas que le habria gustado alcanzar. Lo que
4 usted lo separara de los muchos otros.no es el
conocimiento de qué hacer y c6mo hacerlo, sino su
compromiso con el cambio y la accién. Si quiere
dejar de fumar, deber4 tomar una decision irreversi-
ble. Si quiere aprender un idioma, deber4 traducir el
interés en compromiso... tendrd que decidir. Todos
somos capaces de tomar decisiones —es una facultad
incorporada—, pero muchos de nosotros estamos un
poco oxidados. Necesitamos tomar mas, todos los
dias, ya que todas las decisiones, sin importar lo
pequefias que sean, activan las acciones que con el
tiempo obtienen resultados. Vale la pena ponerse a
practicar, porque una vez que de verdad decida hacer
algo, podra realizar casi todo lo que desee. Empiece
decidiendo seguir de manera seria las técnicas que
aprenderd en este libro. Decida obtener la informa-
cién y habilidades para poner en practica el Plan de
Accion de 21 Dias. Decida evaluar sugerencias sim-
plemente sobre la base de si éstas funcionan o no.

En el siguiente capftulo usted decidira sus objeti-
vos. Algunos quiza sean a corto plazo, mientras que
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otros reflejaran sus creencias y valores y afectaran
toda su vida. De modo que, a la vez que decidira qué
hacer, estara decidiendo qué es importante para
usted y qué no lo es; en qué concentrarse y qué
poner en segundo lugar. En todos los niveles tiene
que decidir.

Esto asusta a mucha gente. Y por lo general el
miedo es acerca de tomar la decisién equivocada.
Asi que la primera decisién a tomar sera la de no
tenerle miedo al fracaso, estar dispuesto a darle una
oportunidad a las cosas, aun cuando el éxito jamas
estd garantizado en un 100 por 100. La tinica garan-
tia es que si usted no hace algo, jamas recibira nada.
Los que lo consiguen siempre estan dispuestos a
«fracasar»; a todos les sucede (a algunos de forma
repetida), pero rara vez emplean la palabra «fraca-
so». Saben que tienen que empezar haciendo algo,
que tienen que estar dispuestos a cambiar a medida
que avanzan y que deben seguir en pos de su objeti-
vo en contra de todos los inconvenientes. De modo
que no tenga miedo de tomar decisiones equivoca-
das. Estara en compaifiia de algunas de las mejores
personas del mundo. Decida ahora dar el primer
~paso para conseguir lo que desea, aprendiendo a
establecer objetivos claros.
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Establecer sus metas

L primer paso hacia el éxito es saber lo que

desea: lo que quiere tener, lo que quiere ser

o lo que quiere conseguir. PNL no crea sus

metas y deseos —sblo usted puede decidir
qué es lo que de verdad desea—, pero le ayuda a acla-
rar cualquier deseo que tenga, y le ofrece maneras de
realizarlos.

Hace tiempo que se sabe que «los que lo consi-
guen» tienden a ser personas orientadas a objetivos.
En un estudio llevado a cabo por la Universidad de
Yale en 1953, se les pregunté a los estudiantes si
tenian objetivos especificos, escritos, y un plan para
lograrlos. Sélo el 3 por 100 los habia escrito. Veinte
afios después, los investigadores entrevistaron a
todos los miembros supervivientes de la clase de
1953. Descubrieron que el 3 por 100 con metas espe-
cificas se hallaba mejor en términos financieros que
- el resto del 97 por 100 junto. Aunque este tipo de
evaluacién no cuenta toda la historia (y ciertamente
el éxito no deberfa medirse s6lo en términos finan-
cieros), otras evaluaciones muy subjetivas, como el
nivel de gozo y felicidad que sentia el graduado,
también mostré que ese 3 por 100 puntuaba muy
alto.
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Algunas personas tienen dificultad para estable-
cer sus metas, o quiza no han pensado en hacerlo. El
hecho de que usted esté leyendo este libro es proba-
ble que signifique que no se encuentra en esa catego-
ria, pero al mismo tiempo puede que sus metas sean
algo més parecido a deseos: no muy claros, no muy
serios y en constante cambio. Tal vez no se vea a si
mismo como alguien ambicioso u orientado a los
objetivos. Pero quiza solo se trate del modo en que
usamos de manera distinta el lenguaje.

Todos los seres humanos son mecanismos de
consecucién de metas. Cientos de nuestros «objeti-
vos» vitales —como mantener la respiracion, el ritmo
de latidos y la temperatura— se logran todo el tiem-
po sin que siquiera nos percatemos de ello. Por fortu-
na para todos nosotros, esas metas estan programa-
das en nuestro sistema. Pero s6lo porque una perso-
na no ambiciosa —tal vez descrita como «conserva-
dora»— no establezca metas conscientes, no signifi-
ca que él o ella no estén orientados hacia los objeti-
vos. Por ejemplo, requiere mucha voluntad y tenaci-
dad mantener el statu quo en un mundo en constante
cambio. Llevar una asi llamada «vida tranquila», por
lo menos segiin mi experiencia, es una meta ambi-
ciosa en un mundo acelerado.

Resulta facil asumir que los objetivos han de ser
visibles y materiales. Pero podemos ‘tener metas
acerca de nuestra familia, salud, aficiones, activida-
des deportivas o de tiempo de ocio que en su mayor
parte pueden ser intangibles, y que se midan en cali-
dad antes que en cantidad. Si su deseo es salir de la
rutina de un trabajo, una carrera o un estilo de vida
determinado, quizé se trate de un desaffo mayor que
ascender por la escalera del éxito material... y una
meta igual de valiosa.
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Los que consiguen las metas y los
sofiadores

La gente establece y expresa sus metas de mane-
ras diferentes. Algunas personas son sistemaéticas y
muy organizadas, escriben todo y quiza dividen sus
objetivos a corto, medio y largo plazo. Sin duda ten-
dran un modo légico similar para solucionar proble-
mas y tomar decisiones como cambiar de trabajo o
mudarse de casa. Otras no establecen metas de una
manera consciente, organizada, sin embargo, tam-
bién estan orientadas hacia los objetivos... pues tie-
nen un claro cuadro mental o sensacién de lo que
quieren conseguir. Son impulsadas més por una
visién o un suefio, como podria ser el caso con un
medallista olimpico o un sobresaliente empresario
independiente, pero también es gente que con facili-
dad es capaz de jmaginar una meta antes de que
haya tenido lugar: bien sea un trabajo mejor, un
logro deportivo o una decoracién distinta del jardin.
Esta diferencia tiene que ver con el modo en que
pensamos, y especificamente con el lado del cerebro
que més tendemos a usar. El lado izquierdo es mejor
para el pensamiento detallado consciente con el
empleo de procesos légicos y del lenguaje. El lado
derecho se encuentra mas feliz al tratar con image-
nes y sensaciones, parece superar la légica y tiende a
ver las cosas de manera «holistica».

PNL tiene mucho que ver con el aprovechamien-
to de ambos lados del cerebro con el fin de formarse
claros objetivos que tendran la mejor posibilidad de
éxito. Usar todo su cerebro le proporciona un recur-
so tnico y formidable, y le capacita para mezclar sus
suefios con el sentido comun y entrar en contacto
con lo que de verdad desea.
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Haga una lista

Antes de nada, haga una lista de deseos, objeti-
vos, anhelos, resultados... como usted quiera descri-
birlos. En esta fase la lista puede incluir todos sus
objetivos, incluyendo aquellos de las categorfas «Me
gustaria...», «No me importarfa...», «Serfa agradable
~si..». Casi todos se eliminardn mas adelante, pero
aunque uno solo o dos se consigan con el tiempo, la’
totalidad del ejercicio habré valido la pena. El propé-
sito de esta lista es el de establecer sus metas verda-
deras y motivadoras, las que tendran una alta posibi-
lidad de éxito. Si lo desea, puede categorizarlas en
metas y deseos definidos; y en corto, medio y largo
plazo. En la dltima categoria entrara cualquier obje-
tivo vital importante; en la primera categoria, cosas
que le gustarfa conseguir el siguiente fin de semana,
o quizé a final de mes. Para establecer sus metas,
hagase las siguientes preguntas. ‘

¢Son especificos sus objetivos?

Sea preciso respecto de lo que quiera, mostrando-
se todo lo especifico que pueda. Pregtintese: «;Qué es
exactamente lo que deseo?» Los objetivos necesitan
tener «una base sensorial»; ¢qué vera, oira, sentira,
probara y olerd? También pregtntese: «¢Cuél es la
situacién ahora, y que deberd ser diferente si quiero
conseguir mi objetivo?» Sea especifico. Por ejemplo,
si quiere aprender un idioma, ¢qué normas se estable-
cera: unas pocas frases para las vacaciones o un cono-
cimiento adecuado de trabajo, incluyendo la gramati-
ca? ¢Y para cudndo: tres meses, seis meses, un afno?
¢Un extenso estudio por su propia cuenta, clases noc-
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turnas? Le ayudara si escribe sus metas, porque el
acto de poner un objetivo en papel requiere en si
mismo que piense con precisién acerca de lo que
quiere. También deberfa intentar meditar en su objeti-
vo con cierta profundidad. ¢Hay algin deseo menos -
obvio que este objetivo que intenta realizar? A veces
en realidad queremos cualificaciones u otros signos
exteriores de logro debido al reconocimiento y respeto
que aportan. O quizé los queremos con el fin de mejo-
rar nuestras carreras y, al mismo tiempo, que nos den
poder, rango social o independencia financiera. Mien-
tras piensa honradamente en todo esto, tal vez desee
cambiar metas especificas para que estén mas acor-
‘des con sus deseos fundamentales. O quiza quiera
sustituirlas por metas totalmente distintas. A la vez
que arranca deseos imprecisos o sospechosos, este
proceso incrementara en general su autoconciencia.
Asf como «Quiero ser feliz» es un deseo valioso,
no cumple con los criterios de ser especifico, y quiza
también desee evaluar cada meta con las siguientes
preguntas. Al preguntarse: «;Qué me haria feliz?»
comenzari a identificar objetivos alcanzables que le
ayudaran a conseguir la felicidad.
Conozca sus objetivos. Disfrute leyendo acerca de

“lo que pretende conseguir y llevando a cabo algunas
‘investigaciones. A la vez que define con claridad qué
es lo que quiere, empiece a alinearse con sus metas,
véase a s{ mismo habiéndolas alcanzado, e interprete
lo que quiera ser.

¢Estdn sus objetivos dentro de su control personal?

Compruebe que cada objetivo se halle razonable-
mente dentro de su control personal. En otras pala-
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bras, el éxito o el fracaso en gran medida dependerdn
de usted, y mas adelante no seré capaz de producir
una larga lista de excusas si las cosas no funcionan.
Por ejemplo, si quiere el trabajo de su jefe, su éxito
depende mucho de otra persona... que quiza se
quede mas tiempo que el que usted creyd. Una meta
semejanté no reflejard su propio éxito, sino circuns-
tancias y acontecimientos por los que no podra reci-
bir el crédito ni la culpa. Sin embargo, si apunta a
encontrarse dentro de un afio en una posicién al
mismo nivel en el que esta su jefe, sin restringirse a
una sola empresa, o incluso industria, entonces ten-
dré infinitamente méas control personal sobre Ja rea-
lizacién de su objetivo. De modo que tiene que ser
especifico sobre lo que desea de verdad, que en el
tltimo ejemplo probablemente sea el rango social, el
salario y el reconocimiento de un trabajo en un nivel
més elevado, en vez de un trabajo en un nivel mas
alto en su actual empresa.

Si tiene planes que involucren una actividad en
equipo, un cierto control personal sigue siendo
importante. Tal vez tenga metas para su propio papel
dentro de un equipo, digamos en un deporte o en un
negocio, pero tener fuertes metas para todo el equipo
sacarfa la situacién fuera de su control personal...
a menos que usted sea el entrenador o el director, en
cuyo caso es usted el principal responsable que
puede aceptar tanto la alabanza como la culpa.

La esencia del éxito no radica sélo en alcanzar
los objetivos, sino en lograr los objetivos adecuados...
para usted. Si, por ejemplo, la meta es el éxito de su
hijo (v si se deja en estos términos ésta no serfa ni
especifica ni estarfa razonablemente dentro de su
control, sin importar el padre bien intencionado y
experto que usted sea), podria dividirla en diversas
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metas, como ocuparse financieramente de la educa-
cién del nifio, prepararle una experiencia de vacacio-
nes que merezca la pena, ofrecerle ayuda cuando con
el tiempo el nifio desee iniciarse en los negocios...
o lo que sea. Estas metas interinas pueden ser bas-
tante especificas, y hallarse bastante bajo su control
(en vez de en €l de su hijo) personal. Clarificar cada
objetivo, e imaginar que se realiza, también es muy
motivador. Asi que hdgase la pregunta: «¢Qué parte
tendré yo en la consecucién del resultado?» Luego
cambie lo que haya que cambiar, formule diferentes
objetivos que satisfagan su deseo fundamental. Una
meta como «Quiero que gente interesante se sienta
atraida hacia mi» quedaria mejor postulada como
«Quiero hacer amigos entre la gente interesante».
Para llevar las cosas a un nivel practico, y hacer que
sea usted una parte central de ello, preguntese:
«¢Qué haré yo personalmente para alcanzar el objeti-
vo?» y «¢Cémo puedo poner en marcha las cosas?».

Siempre que estructuremos nuestras vidas de tal
manera que nuestra felicidad dependa de cosas o de
gente fuera de nuestro control podemos esperar
experimentar dolor y decepcién. Ajustar sus metas
para que sea usted el principal jugador coloca la rea-
lizacién de éstas en sus propias manos.

¢Tiene lo que hace falta para realizar sus
objetivos? ’

Esta pregunta se centra en los recursos que usted
posea y que pueda utilizar para alcanzar su objetivo.
Estos recursos personales incluyen sus habilidades
naturales, salud y fortaleza, tiempo disponible, inteli-
gencia y complexién fisica. No deje que esto lo asus-
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te. S6lo ha de ser realista, sin subestimar su poten-
cial. Por ejemplo, si desea llegar a estar entre los pri-
meros 10 en, digamos, tenis o boxeo, y ahora tiene
45 afios, sin duda deberia tachar esa meta basandose
en que carece de lo que hace falta. Sin embargo, en
otros deportes, y en otros mil campos més, la edad
no seria un obstaculo. Todos podemos citar ejemplos
de gente que ha superado grandes desventajas perso-
nales con el fin de alcanzar sus deseos. De modo que
no sea demasiado duro consigo mismo. Las personas
generalmente no carecen de recursos, sélo les falta el
control sobre dichos recursos, y eso es algo que
podemos mejorar.

As{ como lo que podriamos llamar «inteligencia»
quiza sea esencial para un trabajo de investigacién
cientifica especialmente cerebral, su carencia en ver-
dad que no le impide llegar a estar entre los mejores
directores de muchas industrias. Los recursos adicio-
nales que necesitard para ese objetivo por lo general
se pueden adquirir con el entrenamiento, la expe-
riencia y el trabajo duro. De modo que esta pregunta
tiene que ver con los recursos innatos en vez de los
que se pueden adquirir, como el dinero o el conoci-
miento. Si es necesario, usted puede corregir su meta
para que encaje con sus recursos. Asi, por ejemplo,
podria ser bastante factible para usted cantar en un

“coro local o incluso nacional (dada su voz natural),
en vez de alcanzar los escenarios mundiales como un
solista virtuoso. En un deporte, una vez que ha deja-
do atras «la edad éptima», podria cambiar sus aspi-
raciones para entrenar a gente mas joven, o para la
administracién o direccién de un club, manteniendo
de esta manera vivos su interés y disfrute. Pero tenga
en consideracién que la mayorfa de nosotros tende-
mos a subestimar nuestro potencial. Aprenda de
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gente como Christy Brown y otros que conozca que
han excavado lo suficientemente hondo para encon-
trar los recursos interiores que nécesitaban para
alcanzar el éxito.

¢ Cémo sabrd cudndo ha alcanzado sus objetivos?

Aparte de mostrarse especifico sobre sus metas,
deberfa ser capaz de medir de alguna manera su
éxito. Ayuda anadirle a cualquier resultado deseado
algtin elemento tangible de los que sin duda experi-
mentard. Por ejemplo, si aprende un idioma siguien-
do un curso reconocido, casi con certeza recibira un
diploma que indicara su nivel de logro, y asi sabra
con exactitud cuando ha alcanzado el éxito. En otros
casos la realizacién de un objetivo podria requerir
cobrar un cheque, visitar alguna ciudad lejana,
tomar parte en alguna ceremonia publica o manejar
los documentos para la venta o la compra de una
casa. Cuanto mas tangible sea la prueba que se le
ocurra, disfrutando asf de su éxito antes de que tenga
‘lugar, mas real y cuantificable se volvera su objetivo.

¢Estdan sus objetivos expresados positivamente?

Esto significa pensar acerca de lo que usted quie-
re en vez de en lo que no quiere. De modo que es pre-
ferible si sus metas no se expresan negativamente (es
decir, «<No dejaré que se instalen en mi casa», o «No
permitiré que me descarten», o «No me echaran de
menos de la seleccién del equipo la préxima tempo-
rada»). En algunos aspectos nuestro cerebro es obtu-
so. Cuando se le ordena «No pierdas el avién, o la
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pelota de cricket», sélo parece ofr «pierdas». Cual-
quier meta puede modificarse en un modo positivo
con la pregunta: «¢Qué preferirfa?» o «;Qué quiero
de verdad?»

¢Estdn sus objetivos en el nivel adecuado?

¢Es su meta lo bastante grande, o demasiado gran-
de en vista de sus recursos? Si es demasiado grande,
preguntese: «;Qué me esta impidiendo alcanzar
esto?» Entonces puede convertir el problema en obje-
tivos mas pequefios que son alcanzables. A esto se le
Hama «reduccién» de la meta. Si es demasiado peque-
fia para motivarlo, puede «aumentarla» hacia un
objetivo mayor. Pregtntese: «Si lograra esta meta,
¢qué significarfa para mi{?» Y aumente su blanco,
quizé aplicando una anterior fecha de consecucién al
mismo objetivo o elevandolo (¢no le gustaria manejar
con fluidez cuatro idiomas en vez de uno, o competir
a nivel nacional en vez de regional?) hasta que la idea
lo estimule y motive.

¢ Qué mds se podria ver afectado?

Aungue esta bien establecer y alcanzar objetivos
en aislamiento, a veces uno se puede encontrar en
conflicto con otra persona o, algo mds corriente,
tener algin efecto negativo indirecto en otra zona de
su vida. A colocar un resultado dentro del contexto
méas amplio de su vida, relaciones, y el mundo que lo
rodea se le llama una prueba de ecologfa. Por ejem-
plo, obtener una cualificacién podria requerir dedi-
carle un montén de tiempo a sus propios estudios, lo
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que podria afectar de forma adversa a su matrimo-
nio y relaciones familiares, compromisos de trabajo,
aficiones ya existentes, citas sociales y otras relacio-
nes externas. Asi que el placer que puede obtener en
la consecucién del objetivo estrecho se ve reducido o
cancelado por sus mas amplias implicaciones negati-
vas. Por lo tanto necesita reconciliar sus objetivos,
formuldndose la pregunta ecoldgica. Entonces tal vez
desee cambiar o postergar algunas de sus metas con
el fin de crear un mejor equilibrio global en su vida.
Esto le presenta una gran oportunidad para ejecutar
sus verdaderas prioridades y garantizar que el
esfuerzo que le dedica se canalice de la mejor mane-
ra posible. Las preguntas que debe formularse son:
«¢A quién mas afectard esto?», «¢Qué pasard si lo
consigo?», y «Si pudiera recibirlo de inmediato, ¢lo
aceptarfa?». Si su respuesta es «Sfi, pero...», proba-
blemente quiere decir que hay un problema. Y, una
vez mds, puede tomar en consideracién estas dudas
modificando su meta original.

Colocar sus metas en el orden correcto

Hay mas cosas que usted puede hacer en esta
fase de establecimiento de objetivos para garantizar
que de manera consistente obtendra lo que desea.
Este capitulo se centra en la manera en que usted
como persona alcanza sus objetivos: el patrén que
sigue en vez de en el contenido de los objetivos espe-
cificos. El enfoque que aprenderd presupone sacarle
sentido a su lista de objetivos en el contexto de sus
metas a largo plazo o «vitales», v de su propia y
tnica personalidad, prioridades y valores.
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¢Hacer o tener?

Empiece con la lista que ya ha escrito y, para el
propésito que nos ocupa, aflada otros seis o siete
deseos sin meditar en ellos con demasiada profundi-
dad. Sélo transcriba al papel lo que quiere, expresan-
do cada deseo con sus propias palabras. Ahora,
tomando cada meta o deseo por turno, formilese las
siguientes preguntas: ¢(El objetivo es acerca de hacer
algo, como viajar, realizar un cursillo o dedicarse a
un nuevo deporte o pasatiempo? O es acerca de obte-
ner o tener algo, como una casa, un coche, un ascen-
so o quizéa un certificado o una recompensa. Note el
énfasis diferente en los objetivos que ha escrito. Las
palabras que ha empleado le ayudaran a determinar
si sus metas encajan en la categoria de hacer o
tener/obtener. Rotule cualquier objetivo de su lista
para que entre en una de estas dos categorias.

Podemos ir méas lejos. ¢ Tiene su desec méas que ver
con conocer algo adicional: acerca de un tema acadé-
mico, acerca de su trabajo o sobre una alicién o un
interés especial? ¢O tiene que ver con relacionarse con
gente: familia, amigos o colegas? Una vez mads, rotule
cualquier objetivo en su lista que encaje en estas cate-
gorias. Por dltimo, compruebe si lo que desea requiere
ser: su propio jefe, ser mas delgado, ser finacieramente
maés seguro, ser feliz. Esta tltima categorfa se ocupa
de un estado que usted desea alcanzar, o el «lugar» en
el que quiere estar, bien sea fisico, mental o espiritual.

Ahora deberia ser capaz de encajar todos sus
objetivos en estas cinco categorias: hacer, obtener/
tener, conocer, relacionarse o ser. [No se preocupe de
momento si una meta encaja en mas de una catego-,
ria... digamos obtener una casa mas grande y asi
solucionar algin problema (relacionarse) familiar.]
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Ahora analice si hay un predominio de una o dos de
las categorias. Resulta comtn encontrar tal dominio
y ello revela mucho acerca del modo en que cada
uno de nosotros forma los deseos y los objetivos.

Por ejemplo, algunas personas estan muy preocu-
padas por las posesiones... con obtener y tener cosas.
Una mejora en la carrera para tal persona requiere
obtener un aumento de sueldo, tener un coche y una
casa mejores, y quizd tener un escritorio y un despa-
cho més grandes. Otras estdn mas preocupadas con
hacer. Intentaran nuevas actividades, méas relaciona-
das con disfrutar haciendo que con lo que obtendrin.
¢Y qué hay de conocer? ¢Es usted el tipo de persona
que tiene que averiguar todo lo que se puede conocer
acerca de un producto o una actividad antes de com-
prometerse? Si no es asi, probablemente conozca a
alguien que si lo sea. Esa persona, a la vez que anhe-
la tener un nuevo equipo estéreo, encontrara placer
en conseguir todo el conocimiento que pueda antes
de decidir cudl comprar. Es factible que la misma
persona averigiie todo lo que haya que saber sobre un
destino de las vacaciones antes de hacer el viaje. Para
la gente asi, conocer es importante, y figurara de
manera marcada en cualquier lista de deseos. Otras
empleardn las palabras ser con frecuencia. Quieren el
~ascenso con el fin de estar al mando, o de ser respeta-
das; los ahorros en el banco para ser independientes,
las vacaciones para ser libres o estar solas, el nuevo
mobiliario para estar cémodas. Cuando la familia, los
amigos y los colegas no cesan de aparecer en su lista,
entonces relacionarse es lo importante para usted; y
ello se reflejard en sus deseos y objetivos.

Quiza tenga una tnica categoria predominante, o
un par de ellas, pero es probable que su lista abarque
una mezcla de algunas de ellas o de todas.
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cLuego, qué?

Ya deberfa haber colocado todos sus objetivos en
una u otra de estas cinco categorias y haber compro-
bado si tiene una que sea predominante. Pero lo que
usted ha hecho revela mucho acerca de si mismo, de
sus deseos y de como los conseguira. Intente ésto.
Elija cualquiera de sus metas y preguntese: «Si la
tuviera, total y completamente, luego qué?»; y apunte
en cuél de las cinco categorias entra su respuesta. Por
ejemplo, si es usted vendedor, quiza desee aumentar
sus ventas digamos en un 50 por 100 sobre las del
semestre pasado (hacer). En respuesta a «¢;Luego
qué?», podria decir: «Bueno, es obvio, recibiré mas
comisiones... mas dinero» (obtener/tener). ¢Luego
qué? «Bueno, compraremos la casa mas grande que
estabamos anhelando» (otro obtener). ¢Luego qué?
«Bso solucionara problemas familiares» (relacionar-
se). ¢Luego qué? «Creo que entonces estarfa satisfe-
cho» (ser). ¢Luego qué? «Eso es todo. (Qué mas hay?
Serfa feliz» (de nuevo ser). ,

Ahora ha establecido su patrén personal, cémo
un deseo conduce a otro hasta que usted obtiene lo
que de verdad quiere. Fijese en la secuencia del ejem-
plo anterior. Hacer se vio seguido de obtener, que a su
vez se vio seguido de relacionarse, seguido de ser. A
menudo una categorfa tendrd mas de un objetivo
intemedio; obtener dinero para conseguir un coche, o
ser respetado con el fin de ser feliz.

Por dltimo, necesita cerciorarse de que ha identi-
ficado todo su patrén o ciclo de deseos. Regrese al
objetivo con el que empezé. En el ejemplo era
aumentar sus ventas en un 50 por 100 (hacer). Luego
pregtintese: «;Hay algo que necesito conocer, hacer,
obtener o ser, o alguien con quien necesite relacionar-
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me, con el fin de alcanzar esto?» La respuesta quiza
podria ser: «Necesito poseer mucho mas conocimien-
to del producto y mas entrenamiento especializado»
(conocer). De modo que ahora tiene el siguiente ciclo
completo:

Conocer
Hacer
Obtener
Relacionarse
Ser

Contenidos vitales

Estas cinco categorfas son descritas en PNL como
«contenidos vitales», y su combinacién personal y el
,orden en que aparece cada categoria es su «ciclo de
contenidos vitales». Ahora formulese la misma serie
de preguntas para otros de sus objetivos apuntados.
No se olvide de volver atras y hacer la pregunta final
cuando crea que ha agotado todos los «¢Luego qué?».
Lo que saldra de ello es un patrén de repeticién:

las mismas zonas de contenido vital en el mismo
orden. Este puede que abarque' quiza tres, cuatro o
todas las cinco, como en el ejemplo. Y no se sorpren-
da si su orden es diferente del ejemplo. A algunas
personas no les preocupa el conocer. Si no, tal vez
hagan primero hacer, como viajar o una nueva afi-
cidén, y luego lleguen a conocer sobre el pais y la acti-
vidad en vez de a la inversa. De nuevo, en algunos
casos una persona querra aclarar sus relaciones con
otras con el fin de hacer algo, mientras que otra hard
de manera natural algo con el fin de alcanzar el
deseo de relacién. A menudo la categoria ser se
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encuentra al final de nuestro ciclo, ya que nuestros
deseos mas profundos con frecuencia involucran feli-
cidad e identidad personal, antes que las metas mas
tangibles que asociamos con alcanzar esos estados
de ser. Pero todos somos diferentes, y a veces ser ni
siquiera aparece.

Cuando identifique su propio ciclo de contenido
vital recurrente, probablemente le parecera correcto
y familiar. Es el modo en que usted vive su vida, el
modo en que consigue lo que desea, la manera en
que expresa sus valores tnicos. Quizd le resulte una
sorpresa que otra gente con la misma naturalidad
siga un patrén diferente.

Si piensa en los momentos en que haya consegui-
~do algo que mereciera la pena, es factible que sea
capaz de localizar el mismo ciclo de contenido vital
en accién. En casos en los que ha fracasado en obte-
ner lo que deseaba, tal vez averigiie que no siguié su
patrén preferido. Por ejemplo, la gente que primero
tiene que conocer encontrard que, cuando se omite
esa fase (si se la persuade de hacer algo, o de adqui-
rir algo sin la comodidad de conocer todo lo que hay
que conocer primero), termina sintiéndose insatisfe-
cha con el resultado.

Condécete a ti mismo

Si ejecuta este ejercicio de contenido vital, descu-
brira mucho sobre usted mismo. Sera capaz de clari-
ficar sus objetivos, no simplemente uno a uno, sino
como un conjunto global. Descubrirda qué tipos de
metas son importantes para usted y, de esa manera,
cudles de su lista es factible que lo motiven lo sufi-
ciente para alcanzar el éxito definitivo. También des-
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cubrird qué objetivos intermedios han de realizarse
con el fin de que usted conozca, haga, obtenga, sea o
se relacione. Tal vez desee eliminar, ajustar o afiadir
algo a las metas que ya ha apuntado para tomar en
cuenta lo que ha aprendido de si mismo. Si tener es
importante, cerciérese de que al final de cualquier
actividad usted fenga algo tangible. Asi, por ejemplo,
si estd haciendo algtn estudio, cerciérese de que
obtendrd un certificado. Si se afana por ser ascendi-
do, cerciérese de que hay algo que proporcionara
- prueba de su éxito, y realice su deseo de obtener y
tener.

Si no es feliz con lo que ha descubierto sobre si
mismo, al menos ahora sabe en qué necesita concen-
trarse. Quiza quiera estar mas sintonizado con ser...
con disfrutar de cada momento sin importar si siem-
pre puede hacer lo que desea o fener lo que quiere. Si
éste es el caso, deberia examinar de nuevo cada obje-
tivo. Quiza exista una forma mas directa de ser lo
que quiere ser, sin el hacer y el obtener. Después de
todo, tal vez aspire a un estado mental que tenga
mas que ver con sus creencias y sentimientos que
con la consecucién externa de las metas. Resulta
facil terminar desperdiciando un montén de afios en
‘pos de objetivos que no nos proporcionan lo que de
verdad estamos buscando.

Si ha clarificado sus metas e identificado su ciclo
de contenido vital personal, ya ha avanzado un buen
trecho hacia obtener lo que desea. Ha comenzado a
establecer especificamente cuéles son sus objetivos,
afiadido un poco de sentido comun y realismo y ali-
neado sus muchos deseos con su personalidad y
prioridades tnicas. En resumen, ha comenzado a
contestar la pregunta «Qué es realmente importante
para mi?». Al obtener la respuesta (y entonces perte-
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necerd a una afortunada minoria), serd capaz de
aplicar su motivacién y recursos a obtener lo que de
verdad quiere.

Entre en accion

Ahora entre en accién. Empiece a convertir en
realidad sus pensamientos. Formule la pregunta:
«Qué tengo que hacet, ahora, para garantizar que mi
meta se cumplird?» Dé el primer y méas importante
paso —inscribase en el curso, haga la llamada telef6-
nica, compre la revista— que le pondra en el camino
hacia el éxito, comprometiéndose a realizar cada
objetivo que se ha establecido.



3

Saber cémo se siente

O que hacemos, lo que conseguimos, depen-

de mucho de cémo nos sentimos. Los acon-

tecimientos mas insignificantes pueden gol-

pearnos y afectar nuestra motivacion, con-
centracién y productividad. ¢Ha experimentado algu-
na vez esa unica llamada telefénica que le arruina el
resto del dia? ;O el sobre en el buzén que parece
estropearlo todo? Resulta incluso més frustrante
cuando simplemente no se «siente» bien —no esta
enfermo, s6lo aletargado y desgraciado— y no sabe
por qué. Hay algunos dias en los que da la impresion
de que no logra nada, y el motivo por lo general se
reduce a la manera en que se siente. Sus habilidades
no se han reducido de la noche a la mafana y no exis-
te razén légica para tal cambio en el comportamiento
externo. Y a la inversa, usted parece hacer milagros
cuando se siente feliz y positivo. Nada tiene que
pasarle para que se sienta bien. Su estado mental, o
cHéHmMo siente, tiene que ver con las emociones y los
pensamientos; en particular los pensamientos que
van por debajo de la superficie de su conciencia. Por
f'lo( tanto, ser capaz de cambiar cémo se siente, o al
menos mantener cierto grado de control sobre sus
sentimientos, esta destinado a afectar lo que usted
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hace y lo que consigue. La mayoria de nosotros ha
«aprendido» un montén de maneras de sentirse mal,
y no muchas de sentirse bien. Pero puede aprender a
elegir cémo sentirse, y esto forma una parte impor-
tante de lo que tiene que ofrecer PNL.

¢En qué estado se encuentra?

Sin importar cémo nos sintamos, en qué estado
nos encontremos, hacemos lo que podemos para
conseguir lo que queremos conseguir. Es decir, siem-
pre estamos dirigidos hacia nuestras metas, atin que-
remos tener éxito en nuestros resultados, aungue nos
frene nuestro estado mental. Puede que éste carezca
de recursos o nos discapacite, de modo que no alcan-
cemos el resultado que perseguimos, Un estado se
puede definir como todos los millones de procesos
neurolégicos que tienen lugar en nuestro cerebro en
cualquier momento... lo que también podrfamos lla-
mar nuestra experiencia. La mayorfa de esos estados
acontecen sin que jaméas seamos conscientes de ellos.
Por lo general no decidimos de forma consciente
estar frustrados o envidiosos o irritados, del modo en
que decidimos que vamos a realizar una llamada
telefénica o a calcular un descuento. No obstante, la
quimica de nuestro cerebro cambia, al igual que el
resto de nuestra fisiologia, a medida que pasamos de
un estado a otro. Siempre nos hallamos en algin
estado, y ese estado siempre afecta nuestro compor-
tamiento.

El s6lo hecho de detenerse a pensar en el estado
en que se encuentra, a ponerle un nombre a éste y
mantener un «didlogo interior» puede hacer que
cambie en el acto cémo se siente. Digamos que esta
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enfadado. Es probable que el mensaje que llegue a su
cerebro es que alguien ha roto alguna regla o valor
que usted aprecia. Al saber que nuestros mapas del
mundo difieren tanto (uno de los primeros princi-
pios de PNL), eso es algo que ocurrird de vez en
cuando. Todos somos productos de experiencias y
entornos distintos, y tenemos intenciones diferentes,
sin importar coémo pretendamos realizarlas. Quiza la
gente, sin darse cuenta de ello, haga cosas que cau-
sen su irritacién. De modo que tal vez su enfado
‘brota de su eleccion de aplicar sus reglas y valores a
otra gente. O quizd se encuentre enfadado consigo
mismo, en cuyo caso tal vez sea capaz de identificar
las «reglas» que usted ha quebrantado o los patrones
que ha pasado por alto'y han provocado esa sensa-
cién. (Al haber identificado esas «reglas», quedara
libre para desafiarlas.)

La emocién comtn de la decepcién probable-
mente es una sensacién de quedar atras, o de fraca-
sar en la consecucién de un objetivo que habia anhe-
lado, a veces porque la misma meta era inapropiada
o estaba muy mal expresada. El ejercicio de clarifica-
cién de objetivos del capitulo 2 le ayuda a evitar esas
decepciones. Y el principio «No existe fracaso, sélo
retroalimentacién» le ayudara a ver las cosas bajo
una luz diferente. Quiza ha dependido demasiado de
otros, o tal vez no haya realizado la comprobacién de
«ecologia» que coloca lo que usted quiere en el con-
texto de otras metas y en otras partes de su vida.
¢Qué puede aprender de su decepcién? Tal vez se le
presente algtin otro dngulo que sea mas satisfactorio;
de esas experiencias pueden surgir objetivos. Cual-
quier sensacién o estado se puede «guardar en una
caja» y observar bajo una luz mas objetiva. Recuerde
que un estado es un recurso. Como la ira o la frustra-
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cién, en algunos contextos posee un uso positivo.
Usted puede decidir si el modo en que se siente lo
capacita o lo discapacita, y, empleando la técnica
descrita en este capitulo, puede realizar una eleccién.

Cémo le afectan sus sentimientos

Por lo general reaccionamos a los acontecimien-
tos de una manera emocional, irracional. Considere
a dos trabajadores, ambos bastante competentes.
Oyen que el jefe llegard en cinco minutos para ins-
peccionar su trabajo. Jorge de inmediato se asusta,
quiza al imaginar verse humillado o reprendido,
rebajado o incluso despedido, pensando en la «agen-
da oculta» que hay detréas de la visita del jefe. A me-
dida que pasan los segundos, entra en un estado de
panico e imagina cémo reaccionaran su familia y
amigos si pierde el trabajo, y cudn dificil va a ser
encontrar otro. {Nada de ingresos! jPeligro! jTerror!
Los papeles vuelan por su escritorio y guarda los
archivos mientras piensa en ingeniosas excusas que
dar para justificar ir con tanto retraso en un par de -
cosas.

Mientras tanto Guillermo, su colega, al enterarse
de la inspeccién recibe con agrado el interés del jefe.
Le da la bienvenida a la oportunidad de causar una
buena impresion, formular algunas preguntas y tal
vez aproveche la ocasién para solicitar un aumento
de sueldo. Experimenta una creciente sensacién de
estimulo y placer mientras aguarda la llegada del
jefe. ‘

¢Qué esta sucediendo? Los mismos estimulos
externos son interpretados de manera muy distinta
por cada trabajador. Cada uno filtra sus pensamien-
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tos de una forma especifica, de modo que un «men-
saje» diferente llega a su cerebro para proporcionar-
les una cierta comprensién de la situacién. Y es esa
interpretacién filtrada la que crea el estado que de
forma violenta cambia el comportamiento, y sin
duda los resultados reales, de la inspeccién de los
dos trabajadores. ’

Ahora bien, ¢qué sucedi6é exactamente con Geor-
ge cuando su cerebro recogié esos pensamientos des-
dichados? Al ser la glandula méas grande del cuerpo,
el cerebro posee un tremendo impacto sobre el resto
de nuestros é6rganos, sistemas, tejidos y células. El
miedo de Jorge lo capté el hipotdlamo, el gran «pilo-
to» del cerebro que controla tantas de nuestras fun-
ciones. De inmediato el hipotalamo activé una des-
carga de adrenalina por todo su torrente sanguineo.
En menos de un segundo el mensaje de la visita del
jefe puso del revés la quimica del cuerpo del pobre
George a medida que una quimica poderosa invadia
su sistema. Sus conductos bronquiales se abrieron
para una respiracién mas honda. El corazén le palpi-
té a mayor velocidad y se contrajo con més fuerza.
Le subi6 la tensién arterial. El azdcar entré en su
torrente sanguineo para proporcionar energfa adicio-
nal. El aparato digestivo se cerrd. Los vasos sangui-
neos en la piel se le contrajeron y frenaron el flujo de
sangre (haciendo que palideciera). Se le dilataron los
ojos para que pudiera ver mejor. Los vasos sanguineos
de los musculos se abrieron mas, con lo que permi-
tieron que fluyera mas sangre por ellos. Los mismos
musculos se contrajeron (haciendo que se sintiera
tenso). :

iSi «siente» como George mientras lee, estd pasan-
do por una versién maés suave de todo eso ahora
mismo! Es lo que se llama estrés. Lo provocé, sencilla-
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mente, el modo en que George pensaba en una situa-
cién; lo que hacia en su cerebro. Se hallaba, de forma
literal, en un estado. Y ese estado afect6 fundamental-
mente a toda su fisiologfa, y a su comportamiento.
Con unas pocas repeticiones, su salud se deteriorarfa.
Y a largo plazo, con ese tipo de reaccién ante aconte-
cimientos similares, es improbable que obtenga un
buen beneficio de las contribuciones que ha hecho a
su pension.

Este tipo de reacciones son ttiles, a veces vitales,
en el contexto adecuado. Si se enfrenta a un atraca-
dor de noche, todos esos cambios fisiol6gicos instan-
taneos haran maravillas en su habilidad para escapar
o luchar. Pero en la actualidad rara vez tiene lugar
esas situaciones de vida o muerte. A cambio colocan
nuestros cuerpos y sistemas inmunolégicos bajo un
gran estrés, lo que provoca numerosas quejas psico-
somaticas que se combinan para impedirnos alcan-
zar nuestros resultados. ,

Las técnicas de PNL nos permiten tomar el con-
trol de nuestros estados... nuestras sensaciones. Nos
brindan elecciones. Si usted considera que la ira es
apropiada para alcanzar un resultado, entonces
puede elegir ese estado. Pero dispone de la eleccién.
Muchos de nosotros ya hemos experimentado cam-
biar el estado en algunas ocasiones. Algunas perso-
nas pueden estimularse, o poseen trucos mentales
que emplean para hacerse sentir mejor. O recurren a
cierto comportamiento, como correr un -poco o lavar
el coche. Pero ello sucede mas por defecto que por
disefio y no lo entendemos lo suficiente como para
aplicarlo quiza a situaciones mas importantes con
las que nos enfrentamos. De modo que la PNL
requiere una destreza que muchos de nosotros cono-
cemos a cierto nivel y otros usan con frecuencia con
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estupendos efectos, pero que hace que de manera
constante esté disponible para todos. Obtener resul-
tados depende de lo que usted haga. La gran variable
que afecta a lo que usted hace es el estado en el que
se encuentra, como se siénte y lo que cree acerca de
si mismo y de la situacién. Todo esto se pude situar
ahora bajo su control.

¢Qué causa esas sensaciones, tan distintas en el
caso de George y Guillermo? ¢Cuéles son los proce-
sos interiores? Para comprenderlo, necesitamos
encontrar una manera de entender nuestros proplos
procesos de pensamiento.

Tomar el control de su mente

Cdando pensamos en lo que vemos, oimos y sen-
timos, utilizamos esos mismos sentidos en nuestro
interior. Lo que Jorge y Guillermo experimentaron
fueron representaciones internas en forma de senti-
dos visuales, auditivos y cenestésicos... un espejo del
modo en que interpretamos el mundo objetivo y
externo. Los llamamos sistemas representativos, o
modalidades. Incluyendo el gusto y el olfato, los
cinco estdn representados interiormente, aunque en
su mayor parte usamos los tres principales —ver, ofr,
sentir—, en ese orden.-No resulta sorprendente que
los cuadros, los sonidos y las sensaciones que pasa-
ron por la cabeza de cada trabajador fueran muy
diferentes. Y esa diferencia es la que creé sus distin-
tos estados mentales.

Todos tenemos una preferencia por el sentido
que usamos, por el modo en que pensamos. Algunas
personas estdn mds contentas con imaégenes y cua-
dros en vez de con sonidos. Por ejemplo, si le pido
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que describa lo que esté experimentando mientras
lee, ;empezaria con la descripcién de lo que ve, o con
los sonidos, o las sensaciones? ¢Y a cuél le prestarfa
méas atencién en su descripciéon? La gente a la que
describimos como «cenestésica» es muy consciente
de las sensaciones fisicas, y es mas factible que des-
criba la sensacién de una silla en la que se sienta que
el ruido del trafico en la calle o la luz del sol reflejada
en una pagina. Brindamos pistas respecto de nuestra
preferencia al usar palabras y frases especificas. «<Me
hago el cuadro» o «Veo lo que dices» indican una
preferencia visual. «Oigo lo que dices» o «Eso suena
bien» sugieren una preferencia auditiva. Mientras
que «Me parece bien» o «Capto la idea» son el tipo
de frases que oira de gente con una preferencia
cenestésica.

Esta prefencia de pensamiento es muy probable
que se refleje en una preferencia sensual real: en el
sentido que usted prefiere usar cuando recibe y se
relaciona con el mundo exterior. Algunas personas
recuerdan con facilidad las caras (visuales) mientras
que otras recuerdan los nombres (auditivas). A algu-
nas personas les gusta considerar un problema
haciendo unos dibujos, o empleando diagramas o
sfmbolos en vez de palabras. A otras les gusta hablar-
lo, quizé escribir una lista de ventajas y desventajas
mientras «interiormente» oyen lo que se escribe.
Algunas personas son buenas oyentes, mientras que
otras son muy observadoras de un modo visual.
Otras detectan sensaciones sutiles, y quizd usen el
lenguaje corporal para «tocar» a la gente. En una
situacion de compra, algunos de nosotros estamos
contentos con escuchar, otros preferimos ver, y otros
no nos sentimos satisfechos hasta haber sentido o
manejado el producto. De hecho, hasta cierto punto
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utilizamos todos los sentidos, pero es comun Lener
una preferencia.

Puede que no haya pensado en todo esto con
anterioridad, en cuyo caso tal vez no sepa cual es su
preferencia, mas ello pronto se hara obvio. |El hecho
es que nos hallamos demasiado ocupados pensando
como para pensar en ello! Simplemente pensamos,
sin ser conscientes del proceso, aun cuando lo hace-
mos todo el tiempo con gran destreza. Asi que no es
una sorpresa que no sepamos cO6mo piensan otros, y
tendemos a asumir que piensan del mismo modo
gue nosotros... que, dados los mismos hechos y argu-
mentos, con el tiempo deberan verlo como nosotros.
Pero no es ése el caso. ‘Tal como vimos en el primer
capitulo, cada uno de nosotros tiene su propio mapa
de la realidad. Y una de las cosas que nos hacen muy
diferentes es nuestra preferencia de pensamiento:
qué sentidos preferimos usar interiormente.

Usar sus sentidos interiores

Detengdmonos por un instante para experimen-
tar con nuestros sentidos interiores. Lea el siguiente
parrafo con atencion.

Camina despacio por una playa desierta. El sol
-calienta su cuerpo, y puede sentir la textura de la
arena caliente en sus pies desnudos. En alguna parte
en la distancia oye nifios que rien, luego el agudo
graznido de las gaviotas que dan vueltas justo enci-
ma de usted. El reflejo del sol sobre el agua le hace
entrecerrar los ojos, y el constante romper de las
_pequefias olas lo relajan. Nota la cabeza ligera. Sien-
te la mas suave brisa en el cuerpo. Una motocicleta
pasa aullando por el camino costero.
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Para darle algiin sentido a este parrafo, tuvo que
ver, oir y sentir las cosas interiormente, aun cuando
no fuera consciente de lo que hacia, s6lo de la expe-
riencia que estaba creando. Asi es cémo entendemos,
cémo las palabras cobran vida en nuestra experien- -
cia. La forma en que usted fue guiado por esa expe-
riencia, es probable que usara los tres sistemas
representativos principales, aunque quizé tuviera
mas dificultad en imaginar uno o dos, mientras que
otro sentido resulté muy facil de crear, y mas vivido.

Cuando lee una novela estimulante, emplea todas
sus habilidades de pensamiento de una manera natu-
ral, creando de forma constante las imagenes, soni-
~dos y sensaciones interiores que la obra evoca. Cuan-
do es consciente de lo que sucede inmediatamente a
su alrededor —aunque est4 por completo despierto y
todos sus sentidos externos funcionan—, ese sistema
representacional interno adquiere predominancia.
Por lo menos durante un rato su mundo es el subjeti-
vo e interior de la novela. Ha escapado, si lo prefiere,
de la realidad objetiva. Pero piense en esto: si.el
escritor es una persona altamente cenestésica, y
usted una persona visulizadora, se encontraran en
frecuencias de ondas distintas. (Al menos asf, emplean-
do las palabras «frecuencias de ondas», podria des-
cribirlo una persona auditiva.) La armonia necesaria
entre el escritor y el lector no se establecera. Y ello
no tiene tanto que ver con el estilo de escritura, ni
siquiera con la destreza, como con la preferencia
sensorial personal. »

Lo mismo se aplica a la comunicacién hablada.
A usted puede gustarle alguien porque su manera de
hablar refleja su propia preferencia de pensamiento.
Quiza la describa como «mi tipo de persona». Aun
cuando su propia preferencia sea distinta, conocer la
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de los demds y entender cémo ello se puede usar para
alcanzar la armonia (realizando los cambios necesa-
rios en lo que usted dice y cémo lo dice) puede ayu-
darle a tener mucha influencia en su trato con otros.

Identificar su propia preferencia de
pensamiento

Facilmente puede realizar un chequeo aproxima-
do sobre su propia preferencia si sigue este ejercicio
que requiere que piense de manera visual, auditiva y
cenestésica. Para cada articulo que recuerde o imagi-
ne, dése una puntuacién de 1 a 9. La maxima de 9
significa que le es facil representar interiormente lo
que se le pregunta: por ejemplo, una imagen ser4
muy clara y nitida, o una sensacién sera casi como
en la vida real. Si se esfuerza por.establecer alguna
representacién, puntiese con un ! minimo. Luego
use el resto de la escala para indicar cuan facil (alta
puntuacién) o dificil (baja puntuacién) es evocar la
memoria o la imaginacién. No le dedique mucho
tiempo a cada una; si necesita pasar mucho tiempo
evocando un sentido interior, significa que deberia
marcarlo con una puntuacién baja. No registre nin-
guna respuesta, sélo marque con un circulo un
numero en la escala que hay al final. Se dan seis
ejemplos para cada una de las tres modalidades prin-
cipales. )

Visual

1.  ¢Cuél de sus amigos o conocidos tiene el pelo
mas largo?
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2. Recuerde la cara de un maestro de la época
en que iba al colegio.

3. Visualice las franjas de un tigre.

4. Vea el color de la puerta de la calle donde
vive o trabaja. ‘

5. Véa a un presentador famoso en su pantalla
de televisién llevando un sombrero de copa.

6. Visualice el libro més grande de su casa.

Auditivo
1. Oiga una melodia predilecta.
2. Escuche las campanas de la iglesia repicando
: en la distancia.
3. ¢Cual de sus amigos tiene la voz mds baja?
4. Oiga el motor de un coche encendiéndose en
, una manana frfa.

5. Imagine oyendo la voz de un amigo de la

: infancia. o ,

6. Escuche el sonido que hace su voz bajo el
agua.

Cenestésico

1. Sienta sumano izquierda en agua muy fria.

2. .Sostenga un pisapapeles muy suave de cristal
en las dos manos.

3. Acaricie a un gato o a un perro.

4. Péngase un par de calcetines mojados.

5. Imaginese saltando de una pared de un
metro y medio de alto.

6. Haga rodar la rueda de un coche calle abajo.
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Visual

Puntuacién media visual:

Auditiva

Puntuacion media auditiva:

Cenestésica

Puntuacion media cenestésica.
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Ahora sume la puntuacién total de cada una de
las tres modalidades y dividala por seis para obtener
una media para cada una. Fijese si alguna de las tres
categorfas le da una puntuacién mas alta que las
otras dos, o si una es significativamente méas baja
que las otras dos. Si quiere hacer que la puntuacién
de preferencia resulte mas exacta —aunque se trata
de su puntuacién subjetiva—, puede pensar en algu-
nos otros ejemplos. ‘

Identificar las preferencias de
pensamiento de otras personas

Es facil determinar la preferencia de otra perso-
na. Sin dejarle conocer qué planea, tome nota mental
de las palabras y giros que sugieren una preferencia
visual, auditiva o de sensaciones. Esas palabras o fra-
ses, o predicados, se usan con tanta frecuencia que
por lo general no nos percatamos de ellas. Algunas
de las expresiones sélo tienen sentido cuando se da
“cuenta de que la persona esta revelando una prefe-
rencia en particular. «Veo lo que dices» no tiene '
tanto sentido como «QOigo lo que dices», hasta que
comprendemos que la persona interpreta lo que se
dice poniéndolo en imdagenes internas. Es entonces
cuando lo que él o ella ven tiene sentido. En una con-
versacion de veinte minutos es muy probable que
aparezcan muchas més pistas semejantes (fijese que
yo empleo la palabra «aparezcan», que revela el
hecho de que me encuentro cémodo en el modo
visual). Donde hay un predominio de un tipo de
frase, es factible que haya una preferencia. A veces
pueden surgir con frecuencia dos (very sentir), pero
la tercera (ofr) resulta conspicua (jnote otra vez la
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expresién visual!) por su ausencia. No es tan facil
estar seguro de su propia preferencia en el empleo de
modos de hablar a menos que pueda contar con un
alguien que haga el mismo ejercicio con usted.

Pistas de lenguaje

Aquif hay algunas palabras y frases con base sen-
sorial, tanto para ilustrar lo corrientes que son como
para que sirvan de lista de verificacién para que
usted determine la preferencia de otra persona. Si le
suena como un montén de problemas, en poco tiem-
po veremos como podra sentir los beneficios de este
conocimiento, tanto aplicados a usted como a otros.

Palabras

* Visual: cuadro, brillante, color, expresién,
negro, visién, ojo, escena, vivida, visualizar,
imaginar, revelar, reflejar, clarificar, percep-
cién, perspectiva, fijese, vea, oscuro, nebuloso,
enfoque, brillar.

* Auditivo: alto, sonar, claro, discutir, contar,
quieto, decir, ofr, preguntar, comentar, chas-
quear, testimonio, armonia, sordo, melodia,
mudo, llamada, ritmo, sonido, frecuencia de
ondas.

* Cenestésico: tocar, empujar, sélido, raspar,
pesado, aspero, suave, contacto, mover, pre-
sién, manejar, impulsar, aferrar, peso, frotar,
pegajoso, calido, frio, firme, tangible.
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 Olfativo (olor): rancio, fresco, percibir, heder,
escurridizo.

e Gustativo (sabor): dulce, agrio, sabor, amargo,
probar, masticar, tragar, morder.

o Neutral (sin base sensorial): sentir, pensar,
saber, notar, entender, explicar, decidir, apren-
der, cambiar, reconocer, percibir, recordar,
arreglar.

Frases:

e Visuales: «Veo lo que quieres decir», «un
punto ciego», «da la impresion», «ya volveras a
repasarlo», «muéstrame», «cara a cara», «men-
talmente», «persona grata a la vista», «miran-
dolo detenidamente», «una idea nebulosa»,
«proyecta alguna luz».

« Auditivas: «por decirlo asi», «oidos sordos»,
«me suena», «palabra por palabra», contén la
lengua», «alto y claro», «en la misma frecuen-
cia de ondas», «recuerdo la melodia».

e Cenestésicas: «aguarda un segundo», «un
cliente frio», «una-persona célida», «duro de
pelar», «me hago la idea», «discusi6n acalora-
da», «he dado en la llaga», «rasca la superfi-
cie», «lo siento en los huesos», «estaré en con-
tacto», «me avivar.

e Olfativas y gustativas: <huele a rata», «trago
amargo», «fresco como una rosa», «comentario
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agrio», «eso bajarad bien», «trigate eso», «es
cuestién de gustos».

Estas son algunas de las pistas de los predicados
de los sistemas representacionales que otros emplean.
Si alguna de estas categorias le suena muy familiar, y
puede imaginarse empleando las palabras, probable-
mente confirme que se trata de su sistema represen-
tativo preferido.

Pistas de lenguaje corporal

Las palabras y las frases no son la tnica manera
en que podemos determinar la preferencia de pensa-
miento de una persona. Alguien que piensa visual-
mente por lo general hablard rapido, con la cabeza
erguida y usando un tono de voz mas elevado que el
de una persona auditiva, que tendera a respirar y a
hablar con un tono maés ritmico, claro y resonante.
La gente que «<habla consigo misma» es probable que
incline la cabeza a un costado, en una tipica postura
de escucha... como si mantuviera una conversacién
telefénica. Una persona cenestésica es factible que
hable con voz mas baja y profunda, relajada con la
cabeza hacia abajo. Aunque estas «reglas» quiza no
siempre sean ciertas, a medida que empiece a obser-
var a la gente y a encajar lo que dice con su postura y
tono de voz, comprobara cuan a menudo estos
manerismos son evidentes. De modo que asi como
hay pistas verbales, o predicados, también hay pistas
fisiolégicas, o lenguaje corporal, de preferencia de
pensamiento.
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Pistas de movimientos de ojos

Otra forma de pista, que mucha gente nueva en
PNL encuentra la mas fascinante de todas, es el
modo en que movemos los 0jos cuando pensamos. Si
le pido que visualice la cara de un maestro de escue-
la, hasta donde sea capaz de recordar, es probable
que usted mire un poco hacia arriba y a la izquierda.
Si le pido que recuerde su voz, o quiz4 el sonido de la
campana o el timbre para sefialar el final de la clase,
es probable que mueva los ojos a la izquierda, pero
no arriba o abajo. Pero si se le pide que recuerde la
sensacion de la superficie de su pupitre, o del jabén
en la mano en las duchas del colegio, o cualquier
otra experiencia pasada cenestésica, es probable, sin
ser consciente de ello, que mire abajo y a la derecha.
El diagrama de la pagina 77 muestra qué aspecto tie-
nen esos movimientos de los ojos si est4 frente a esa
persona. Los patrones tal vez se inviertan para la
gente zurda. A

Todo esto tiene que ver con acceder a diferentes
partes del cerebro cuandose piensa. Se ha investiga-
do bien y se alude a ello como «movimientos latera-
les de los ojos» en la literatura neuroldgica. En PNL
estos movimientos de los ojos se conocen como sefial
de acceso de los ojos. Junto con los predicados y las
pistas del lenguaje corporal que acabamos de discu-
tir, nos pueden ayudar a determinar qué sentido de
pensamiento se estd empleando.

Digamos que tiene que pensar en una imagen
visual que o estda almacenada en su memoria. Cuan-
do se visualiza una imagen construida fantastica o
extrafia, mientras atin se mira hacia arriba, es proba-
ble que usted mire a la derecha en vez de a la
izquierda. Para un sonido construido -—como una
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gallina imaginaria que cacaree una versién de su
melodia favorita— en vez de uno recordado, sus ojos
se moveran a la derecha, pero no hacia arriba o
hacia abajo. Cuando mantenemos un didlogo inte-
rior, el tipo de conversacién interna a la que la mayo-
rfa de la gente estd acostumbrada, los movimientos
de los ojos de nuevo son diferentes, se mueven hacia
abajo y hacia la izquierda.

Desde luego, usted es libre de mirar a donde le
apetezca cuando estd pensando, y si es consciente de
lo que hace quiza no siga los patrones que he descri-
to. Asi que empiece a comprobarlo observando a
otras personas que no sean conscientes de lo que
sucede. En los seminarios a un unico delegado, que
no sabe lo que pasa, se le pide que recuerde e imagi-
ne pensamientos distintos. Durante una breve con-
versacion la persona puede que utilice, literalmente,
cientos de movimientos de los ojos, mientras el resto
de delegados la observan con asombro. El individuo
es por completo inconsciente de los movimientos de
sus ojos. Pero usted debera desarrollar sus propias
habilidades para buscar las pistas, ya que dichos
movimientos son muy rapidos. Ello se debe a que
pensamos deprisa, en especial en un modo visual.

Tanto como el problema de la velocidad, la prefe-
rencia de pensamiento significa que nuestros pensa-
mientos no siempre siguen un patrén «légico». Por
ejemplo, una persona con un fuerte recuerdo de
sonidos recordara con facilidad la voz, y es posible
que las palabras empleadas, de un maestro de escue-
la 0 un viejo amigo. Cuando se le pida que visualice a
la persona, el pensador auditivo quizé deba primero
ofr el recuerdo, y luego cambiar a la imagen, y asi
sucesivamente para recordar sensaciones. En otras
palabras, todos tenemos una manera preferida para



entrar en un registro de memoria. Pensamos del
modo en que queremos pensar, aunque sea de una
manera indirecta. De forma que al observar los ojos
esa secuencia real no tardarad en aparecer, aun cuan-
do sea contraria a la peticién de «visualizar». Al pre-
guntar «;Qué hizo cuando rememoré ese recuerdo?»
usted frecuentemente sera capaz de sacarle sentido a
los movimientos de los ojos y también de detectar
una preferencia recurrente para invocarlos.

Sistemas guia

Estos medios preferidos de invocar los recuerdos
en el pensamiento consciente se llaman sistemas
gufa, el sentido interno que usamos para «guiarnos»
hacia un registro de la memoria, o recuerdo. Sin
embargo, este sistema guia no necesariamente es el
mismo que nuestro sistema representacional preferi-
do para los pensamientos conscientes. Por ejemplo,
quizé sea usted una «persona sensitiva» que piensa
sobre unas experiencias de vacaciones en términos
de sensaciones. Ello se confirma con las palabras
que emplea y con su lenguaje corporal. Pero, al
rememorar un recuerdo, tal vez primero use una
imagen visual, que luego es sustituida por las c6mo-
das percepciones cenestésicas con las que se halla
mas a gusto. Todos tenemos un sistema representa-
cional preferido, y también un sistema gufa, que
puede o no ser el mismo. Pero las buenas noticias
son que tendemos a ser consistentes con cualquier
modo en que pensemos. Ya seamos diestros o zur-
dos, y sin importar la preferencia de pensamiento,
los patrones de los ojos tenderan a ser los mismos.
De manera que vale la pena comprender sus propias



preferencias, y las de los compaferos, amigos y cole-
gas con los que mantiene mucho contacto, ya que
también los de ellos tenderan a ser iguales.

Antes de empezar a traducir ese conocimiento en
beneficios reales, diviértase un poco observando y
escuchando. Desarrolle las habilidades que le infor-
maran cémo piensa y siente una persona y el tipo de
palabras y lenguaje corporal que la predispuso cali-.
damente (ffjese que «cédlidamente» es un predicado
cenestésico) hacia usted. Este tipo de armonia es la
base de la buena comunicacién, de influir sobre
otros y de obtener lo que desea.

Sintonizar con su «cuadro interior»

Hasta ahora hemos considerado las principales
modalidades que constituyen los patrones de pensa-
miento, y nuestras preferencias. Pero eso no basta si
queremos entender las importantes diferencias que
explican tantds variaciones en el modo en que senti-
mos las cosas. Por ejemplo, ¢qué provoc tales varia-
ciones en el caso de Jorge y Guillermo?

Pruebe un ejercicio para comprobar por sf mismo
qué sucede. Piense en una época en la que se hallara
en un estado mental muy «capacitado». Consiguié
algiin objetivo, o tal vez se enter de algunas buenas
noticias, y se sintié en la cima del mundo. A medida
que recuerda la experiencia, serd capaz de ver image-
nes asociadas con el recuerdo, ofr sonidos y también
revivir las sensaciones: el estado mental verdadero en
el que se encontraba. Explore cada una de las princi-
pales modalidades —las visiones, sonidos y sensacio-
nes— una por vez. Luego, combinelas para hacer que
la experiencia sea lo mas real posible. Ahora mismo
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usted experimentara las mismas sensaciones que
tuvo entonces: quiza un sentido de éxtasis, orgullo,
calma o lo que fuera que experimenté6. Y cuanto més
vividamente pueda recrear el recuerdo, mas cambia-
rd su estado actual. Si alguien lo mira, notara cam-
bios en su fisiologfa. La postura de su Cuerpo es pro-
bable que se altere, el ritmo de su respiracién cam-
biard, al igual que su expresién facial e incluso el
color de su piel. Todo ello aparte de los numerosos
cambios internos que no se pueden observar... gene-
rando en ese caso endomorfinas placenteras en vez de
las toxinas dafiinas que produce un estado desagra-
dable.

. Con este ejercicio ha visto que un recuerdo, o
proceso de pensamiento, estd compuesto por los mis-
mos sentidos que usted emplea para entender el
mundo externo. Lo que pasa es que accedié a ellos
directamente a través del cerebro en vez de hacerlo
por medio de los 6rganos externos. Quiza le gustaria
afiadir sabor y olor a su lista al recordar un incidente
que involucrara esas dos modalidades, que son dos
sentidos muy poderosos en la invocacién de recuer-
dos incluso lejanos. También ha visto que puede
cambiar su actual estado sélo con el pensamiento:
recordando o imaginando.

Elegir cémo se siente

Usted puede elegir el estado que desee. Tal vez
quiere sentir una calma y paz completas, en cuyo
caso podria recordar algtin apacible rincén de vaca-
ciones, o un lugar de su pasado que sea capaz de aso-
ciar con la calma y la seguridad. Si no es asi, puede
imaginar un sitio ficticio, su paraje ideal y especial
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entre un maravilloso paisaje y un clima hermoso.
Esta visualizacién cambiara su estado de la misma
manera.

En lo que atafie a su cerebro, lo que usted estd
pensando se ha convertido en su realidad. Se emplean
Jas mismas modalidades, se establecen las mismas
conexiones neurolégicas y tienen lugar los mismos
resultados fisiolégicos. Intente visualizar que consi-
gue algtin premio o aplauso con los que sélo ha sofia-
do, o que realiza uno de sus principales objetivos, y
simplemente experimente qué se siente al pasar por
esa experiencia. El cerebro humano no diferencia
entre los estimulos sensuales reales procedentes del -
mundo exterior y las claras representaciones interio-
res: ambas se registran y representan de la misma
manera. Ese es el motivo, al despertar de un suefio
vivido, por el que no esta seguro, durante unos pocos
momentos, de qué es real: el suefio o la habitacién en
la que se encuentra. De manera similar, cuando
suefia despierto, su realidad esta allf donde la imagi-
nacién lo lleva, no en la aburrida sala de conferen-
cias en la que esta fisicamente sentado.

Ahora pruebe algo distinto. Piense en otra expe-
riencia del pasado, en un recuerdo que le resulte facil
de rememorar. Aguarde hasta que tenga clara una
imagen de la situacién: Para hacerlo necesitara
entrar en un estado relajado. Ahora haga que las
imagenes sean mas grandes y brillantes, y céntrelas
con claridad. Si es capaz de verse en el cuadro, sitiie-
se dentro de él, para que pueda ver cosas como a tra-
vés de sus propios ojos. Ahora haga que los sonidos
sean mas altos y nitidos, y ponga todas las voces con
las que se sienta cémodo. Haga que toda la experien-
cia sea plenamente tridimensional y mas grande que
la vida. Acerque todo lo que esté en la distancia.
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Luego compruebe cémo se siente. Si le acompafia
alguien, podra ver cualquier cambio en su fisiologia.
Es probable que incluso se sienta mejor que cuando
s6lo rememoraba el recuerdo de la manera que se le
apareciera. Las experiencias agradables, capacitado-
ras, por lo general se representan clara y brillante-
mente, y, en especial cuando las ve a través de sus
propios ojos, usted est4 alli disfrutdndolas.

Esta ultima distincién es muy importante. Cuan-
do se visualiza a s{ mismo en una situacién determi-
nada bien puede mirar a través de sus propios o0jos o
bien puede verse del modo en que podria hacerlo
olra persona. Estas dos maneras se llaman «asocia-
da» y «disociada». Por supuesto, en la vida real la
visién que tenemos del mundo siempre es asociada.

Si lleva a cabo mas de estos recuerdos, descubrird
que una imagen visual puede ser muy brillante o muy
apagada, mas grande que la vida o pequefa y distan-
te, en blanco y negro o en color... muy parecido a los
ajustes que puede hacerle a una imagen en el televi-
sor. Estas variaciones se llaman submodalidades. Del
mismo modo, los sonidos pueden tener caracteristi-
cas diferentes, al igual que las sensaciones. En su
imagineria feliz usted tendera a ser feliz, y en su
visualizacién desagradable tenderd a sentirse mal,
igual que le sucede en la vida real. Quiza suceda que
en su [eliz recuerdo su imagen esté asociada (vista a
través de sus propios ojos), mientras que en una
memoria dolorosa, negativa, tal vez se vea a s mismo
desde el exterior, incluso desde la lejania. Comprué-
belo. 4

A medida que compara las diferencias entre sus
recuerdos positivos y negativos o visualizacién (puede
imaginar algiin acontecimiento futuro), comenzara a
ver un patrén de submodalidades. En términos senci-
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llos, algunas caracteristicas estardn asociadas con
imagenes agradables y otras con imagenes doloro-
sas... sin importar el contenido real de las escenas.
Considerado de esta manera, resulta mas facil enten-
der c6mo lo que regocija a ina persona es el terror de
otra; todos construimos mapas interiores muy distin- -
tos de la misma situacién o evento externo. Es decir,
percibimos las cosas de maneras distintas. Y este con-
junto tnico de submodalidades determina c6mo nos
sentimos respecto de algo, cémo nos vemos a noso-
tros mismos, a nuestras actitudes, creencias, obsesio-
nes y fobias.

De momento sélo intente familiarizarse con entrar
en su mundo interior y subjetivo y explorar las dife-
rencias de las submodalidades. Como con cualquier
habilidad, hara falta tiempo y practica adquirir
comodidad en su realizacién. Empiece con recuer-
dos recientes que le sea facil recapturar. El esfuerzo
valdr4 la pena. Luego deberfa incluir algunos recuer-
dos desagradables, para poder comparar con facili-
dad las diferentes caracteristicas, o submodalidades,
en ellos y en los recuerdos agradables. En el caso de
las representaciones dolorosas, resulta mas corriente
que las imagenes sean pequefias, distantes y descen-
tradas, y que los sonidos sean menos nitidos. En par-
ticular, las asociaciones desagradables a menudo
estaran disociadas: usted se encontrard fuera de la
escena, contemplandola como un observador. Es esta
tinica combinacién de submodalidades lo que consti-
tuye, para usted, una representacién placentera o
dolorosa, y lo que determina el estado en el que se
halla; de manera literal, cémo se siente. Ahora posee
una comprensién, y acceso, de cémo piensa en el
nivel subconsciente que le permitird crear diversos
estados mentales.
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La siguiente fase es cambiar las submodalidades,
una a una, y asi, literalmente, cambiar cualquier
representacién que haga usted de un recuerdo, un
acontecimiento futuro o una creencia sobre algo.
Reconocidas cuéles son para usted las submodalida-
des capacitadoras —las caracteristicas detalladas que
forman un patrén recurrente en estados positivos y
capacitadores—, todo lo que le queda por hacer es
sustituir las submodalidades discapacitadoras por
las capacitadoras, una a una. La lista que sigue a
continuacién muestra qué submodalidades comunes
puede emplear como una lista de verificacién. No se
preocupe si algunas no se aplican o parecen tontas.
Intente localizar alguna diferencia y tome nota de
ellas.

Lista de verificacién de submodalidades
Visuales

Asociadas o disociadas.

Color o blanco y negro.

Ubicacién (es decir, a la izquierda o a la derecha,
arriba o abajo).

Distancia.

Brillo.

Enmarcada o panoramica.

Borrosa o nitida.

Contraste.

En movimiento o quieta.

Velocidad (mas rédpida o mds lenta que la vida
real).

Tamaiio.



86 PROGRAMACION NEUROLINGUSTICA
Auditivas

Sonoras 0 suaves.

Distancia de la fuente de sonido.

Palabras o sonidos.

Emplazamiento de la fuentede sonido.

Estéreo o monoaural.

Continua o discontinua.

Velocidad (mas rapida o mas lenta que de cos-
tumbre).

Suave o aspera.

Cenestésicas (sensaciones)

Temperatura.

Textura (4spero o suave).
Intensidad. '
Presién (duro o blando).
Duracién (cuanto dura).
Peso (ligero o pesado).
Forma.

En este punto necesitamos un ejercicio practico
que nos demuestre c6mo reconocer y cambiar estas
submodalidades. Pero primero hemos de situarnos

en el correcto estado mental.

El estado alfa

La mente visuliza mejor cuando se encuentra en
un estado mental relajado, sin la presion del mundo
objetivo y consciente que le rodea. Por ejemplo, el
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momento inmediatamente anterior a irse a dormir
estd asociado con lentas ondas cerebrales conocidas
como alfa, y ése es un momento muy receptivo para
hacer cualquier cosa subjetivamente: recordar, ima-
_ginar o manipular pensamientos. Es similar a un
estado de ensofiacion. Aunque el cuerpo se halla
relajado, la mente estd alerta y abierta a la sugestién.
Asi que entre en un estado relajado, para lo que exis-
ten un montén de maneras de lograrlo. He incluido
algunos libros provechosos en Lecturas Recomenda-
das, pagina 283. .

Aqui hay una técnica util basada en la visualiza-
ci6én de ntmeros decrecientes. Realice un ejercicio
basico de relajacién, sienta como cada extremidad se
torna mas pesada, luego incluya su cuello, cara y
ojos. Ahora cuente hacia atras de 100 a 1 despacio.
Mantenga lenta la respiracién. Repita y visualice los
numeros finales 3, 2 y 1 varias veces, y haga que sean
memorables de algin modo: usando un color o tipo
especiales, incluso una representacién extrafa del
namero. También hagales dindmicos de alguna
manera... por ejemplo, imaginese que los escribe con
un boligrafo especial, quiza en la pared de su dormi-
torio, o que los teclea en una imaginaria pantalla de
ordenador. Intente incorporar visiones, sonidos y sen-
saciones. Ahora siempre asociard esos nimeros, refle-
jados a su especial manera, con el estado de profunda
relajacién que usted alcanza durante esos ejercicios.

Que el 3 represente la plena relajacién fisica, asf
que no visualice el 3 hasta que sienta que ha alcanza-
do ese estado. El ntmero 2 representara la relajacion
mental, cuando usted haya eliminado los «pensa-
mieuios ocupados» y la conciencia de sucenforno
objetivo. Y el namero 1, es el estado més profundo
que puede alcanzar, del cual sera capaz de crear efec-
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tos subjetivos. Esta sencilla secuencia decreciente de
numeros es su puerta a todo un mundo nuevo inte-
rior y subjetivo, y el esfuerzo que dedique a esta
practica le serd devuelto con creces, Una vez que se
encuentre en un somnoliento pero altamente cons-
ciente estado mental alfa, estara preparado para rea-
lizar este tipo de ejercicio. Cerciérese de que no lo
interrumpirdn en un rato.

Cambiar submodalidades

Usemos una entrevista de trabajo como ilustra-
cién de la manera de reconocer y cambiar las sub-
modalidades. Digamos que esa experiencia no resul-
ta agradable para usted, y desea aumentar su con-
fianza en ella. Sélo pensar en ello le llena de nervio-
sismo y esta seguro de que sus actuaciones en el
pasado no han hecho justicia a su experiencia y
capacidad. Si no tiene ninguna dificultad con las
entrevistas, entonces elija‘otra cosa... puede ser un
examen, conocer a gente nueva, mudarse de casa, lo
que sea, y siga el mismo procedimiento. Es mejor si
puede rememorar un recuerdo verdadero, ya que
resulta mas fAcil visualizar una experiencia real, y la
asociacién de la entrevista real que usted recuerde
probablemente explica hasta cierto punto la manera
negativa en que se siente ahora.

Ahora reviva la entrevista (u otra experiencia difi-
cil) pasando sucesivamente por cada modalidad, las
visiones, los sonidos, las sensaciones y —donde sea
aplicable— los sabores y los olores. {Cémo siente la
silla? ¢Qué sensacién le produce la alfombra bajo los
pies? Todas esas sensaciones estan registradas en
alguna parte del disco duro de su memoria. Mientras
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se demora en la experiencia en un estado relajado,
tal vez le sorprenda cuintos detalles es capaz de
recordar. Quizé esta parte del ejercicio no sea agra-
dable, pero puede recordarse a si mismo que ello
podria hacer que cambie para siempre la manera en
que siente respecto de las entrevistas, de modo que
una pequefia inversién de incomodidad vale la pena.

Usando la lista de verificacién de submodalidad
de las paginas 85-86, identifique todas las que le sea
posible. ¢Cémo se comparan las voces con la vida
real: son més rapidas o lentas, mas nitidas o apaga-
das, mas placenteras o siniestras? ¢Qué me dice de
los otros sonidos procedentes de otras oficinas o del
exterior del edificio? ¢Se encuentra usted en la ima-
gen vista desde fuera y, si es asi, desde qué posicién:
arriba, detras, delante? ¢Qué hay de los colores?
¢Son brillantes, opacos... incluso en blanco y Negro o
de tonalidad sepia como en una vieja fotografia? ;Y
se trata de la imagen total como en un video o una
pantalla de cine, o es panoramica de modo que es
capaz de abarcar 360 grados? Apunte cualquier sub-
modalidad que pueda identificar y cémo se siente.
Quiza deba dedicarle un rato a esto. Quiza también
necesite recordar otra experiencia de una entrevista
qgue pueda recordar de forma mas vivida (aun cuan-
do no se trate de su peor entrevista) en la que es mas
facil visualizar este tipo de detalles... tal vez en una
ocasién mas reciente.

Luego realice el mismo ejercicio en una experien-
cia que recuerde con placer, en la que se mostré sere-
no y confiado (que para otra persona bien podria ser
una entrevista de trabajo). Digamos que est4 jugando
y ganando al ajedrez en un acontecimiento local.
Quiza estas imagenes son mdés grandes y brillantes,
con un sonido alto y nitido, y vistas a través de sus
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propios ojos. Sin importar cé6mo difieran, pase a
cada submodalidad, una a una, hasta que pueda revi-
vir la entrevista con todas las caracteristicas de pen-
samiento, o submodalidades, de la victoria en aje-
drez. Y fijese en c6mo se siente. ¢La dolorosa ansie-
dad de la entrevista ha sido sustituida por la nerviosa
excitacion y el placer de la victoria en ajedrez?

Vale la pena perseverar en ello a medida que
cambia de una vez por todas su estado mental sobre
la experiencia en cuestién. Haga algiin ensayo men-
tal, lo que se llama recorrido futuro -—imagine asistir
a otra entrevista de trabajo— para comprobar qué
efecto han tenido los cambios. Disfrute la experien-
cia, tal como podria disfrutrar la anticipacién de ir a
visitar a un amigo intimo, ir de vacaciones a un sitio
especial o celebrar una cena. Sus sensaciones sobre
las entrevistas de trabajo han cambiado, pues usted
ha cambiado las conexiones neurales reales del cere-
bro que son las que crean esas sensaciones. Luego
esté listo para llevar-su nueva confianza a la practica
a la primera oportunidad que se le presente. ¢Por
qué no presentarse a un trabajo que parece fuera de
su campo y comprobar qué sucede?

En este capitulo ha aprendido cémo las sensacio-
nes afectan lo que hacemos y conseguimos, y c6mo
esas mismas sensaciones y otros procesos de pensa-
miento estan formados por las representaciones
internas de los cinco sentidos externos. Ha comenza-
do a explorar su propio mundo subjetivo e interior y
a aprender cémo cambiar lo que sucede dentro.
Ahora ya puede empezar a tomar el control y a usar
sus pensamientos para que lo sustenten en crear los
resultados elegidos por usted.



4

cPuedes creértelo?

UESTRAS sensaciones cambian con fre-

cuencia a lo largo del dia, ya que estamos

expuestos a acontecimientos, circunstan-

cias y personas que nos hacen reaccionar
de diferentes maneras. Un tinico comentario o even-
to casual menor nos puede hacer sentir mal. A menu-
do nuestros cambios de estado son breves, y conocer
a una persona distinta, mirar el reloj y ver que sélo
quedan diez minutos para irnos, o quedar absortos
con nuestro programa favorito de televisién nos
puede devolver la buena forma. Pero con igual velo-
cidad podemos regresar a un estado de 4nimo poco
inventivo. Una vez que comprendemos que estas
oscilaciones de estado anfmico y de comportamiento
son el resultado de cémo pensamos, y que podemos
decidir qué pensar (nadie puede hacerlo desdichado
si usted no lo quiere), somos capaces de empezar a
proporcionarnos elecciones. Podemos decidir cuél es
el estado de animo mas capacitador para ayudarnos
a alcanzar nuestros resultados y sentir lo que desee-
mos sentir respecto de una situacién. Este nivel de
control sobre cé6mo nos sentimos requiere un poco
de habilidad y practica... pero no mas que cualquier
destreza fisica compleja que usted y yo realizamos
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sin pensar. Incluso sin un alto nivel de habilidad sub-
jetiva, su nueva comprensién del proceso le propor-
ciona toda una nueva objetividad. Su estado de
dnimo ya no es un amo autocratico que le dicta
todos los movimientos. Al cambiarlo, consciente y
voluntariamente, en el Gltimo capitulo usted demos-
tré que semejante control es posible.

" Habitos de pensamiento

Sensaciones mas profundamente arraigadas se
convierten en hébitos de pensamiento, o actitudes,
que son mucho maés restrictivos que las sensaciones .
"que vienen y van. Ser «positivo» 0 «negativo», «opti-
mista» 0 «pesimista», muestra una actitud. Hace
tiempo que se ha demostrado que un vendedor opti-
mista superard al vendedor pesimista de experiencia
y entrenamiento similares. Supongo que esto es sen-
tido comin. Pero lo que es importante es que la acti-
tud pesimista se puede modificar... y, al igual que
nuestro estado mental, es s6lo una cuestién de cé6mo
pensamos acerca de las cosas, Un cambio de actitud,
. sin un cambio aparente en las habilidades o el com-
portamiento, puede mejorar de manera cudntica su
actuacion.

La investigacién con los optimistas y los pesimis-
tas también indica que el abismo-en rendimiento
aumenta con el tiempo. Una venta de un 20 por 100
por parte del optimista se convierte en el 50 por 100 al
afio siguiente. En otras palabras, la ley de la producti-
vidad decreciente se invirti, y una actitud positiva
dio como resultado una espiral ascendente de éxito.
Mientras tanto, aquellos que esperaban resultados
pobres, los pesimistas, experimentaron una espiral
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descendente. El modo en que pensamos es tan facti-
ble que se vuelva tan habitual como el modo en que
actuamos. Las actitudes que nos dirigen como indivi-
duos y culturas son sélo habitos de pensamiento que
se pueden cambiar... con conciencia y el tipo adecua-
~do de practica mental. El libro de Lionel Tiger, Opti-
mism, demuestra que las culturas que sobreviven son
las que tienen sistemas de creencias optimistas. Esos
grupos creen en la valia y en las posibilidades de su
propio futuro.

Autocreencias

A un nivel més profundo de pensamiento todos
nosotros tenemos nuestras propias creencias y valo-
res. Son mucho mas permanentes que las sensacio-
nes effimeras, incluso que las actitudes. Las creencias
que afectan lo que usted consigue en su mayor parte
se ocupan de lo que cree de si mismo, o cémo se «ve»
a s{ mismo: su autoimagen, si lo prefiere. Una creen-
cia que dice «No sirvo cuando se trata de vender» o
«No sirvo delante de un grupo grande» puede ser

. gravemente limitadora, dependiendo de lo que desee
conseguir. Una autocreencia tanica y positiva como
«Me relaciono bien con la gente» es probable que
equivalga a muchas horas de entrenamiento que, sin
el poder capacitador, sélo tendran un efecto a corto
plazo. Por otro lado, una autocreencia tnica y nega-
tiva (como «No sirvo con los niimeros») cancelard de
forma eficaz muchas horas de entrenamiento y
esfuerzo consciente; la creencia tenderd a ganar el
combate, como una profecia autorrealizadora. Cada
autocreencia tiende a estar apoyada por unas pocas y
especificas creencias, o referencias. «Me relaciono



94 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

bien con la gente» puede estar apoyada por las creen-
cias: «Me resulta facil iniciar una conversacién»,
«Me siento cémodo con desconocidos» o «Me llevo
bien con fulano y zutano». Cuantas mas referencias
apoyen una creencia, mas fuerte serd ésta.

iUna exhaustiva investigacién en los EE.UU. entre
colegiales mostré notables cambios en los resultados
académicos basados en lo que se hacia creer a los
nifios sobre el color de sus ojos! No parece importar
si la creencia se adopté de una figura autoritaria o de
un compaifiero, sin importar que parezca racional o
irracional, que su origen sea conocido o desconocido.
Una vez que creemos algo, y todos creemos en todo
tipo de cosas, nuestro comportamiento se ve afectado
a todos los niveles. Entonces lo que creemos acerca
de nuestro comportamiento —o cémo lo interpreta-
mos— afecta futuros comportamientos. Estamos
atrapados en un ciclo de creencias y acciones.

El yo interno

Muchos escritores, deportistas y lideres empresa-
riales han comentado cémo nuestra autoimagen
puede afectar todo lo que intentamos hacer. Algunos
dicen que es el factor mas importante en todos los
logros humanos. El doctor Maxwell Maltz, un famo-

“so cirujano plastico, averigué que algunos pacientes
experimentaban mayores cambios de personalidad
después de una operacién estética. Sin embargo, en
otros casos incluso una cirugia severa carecia de
efecto sobre el problema real, y los pacientes todavia
«se vefan a s{ mismos» como feos o incompetentes.
La imagen interna de s{ mismos, las creencias sobre
si{ mismos, permanecian inalteradas. Al conseguir
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que establecieran cambios en la actitud que tenfan
hacia si mismos, en vez de hacia sus cuerpos fisicos,
el doctor Maltz fue capaz de mostrar resultados
sobresalientes. PNL ofrece ténicas para cambiar los
sistemas de creencias, incluyendo la todopoderosa
autoimagen.

Senderos en el cerebro

Recuerde que toda experiencia de su vida esta
almacenada en el cerebro: todo lo que alguna vez ha
visto, ofdo, sentido u olido. El modo en que percibe
esos recuerdos crea patrones de conexiones neurales
—senderos en su cerebro— que se convierten, con un
uso ulterior, en caminos de comunicacién y, con el
tiempo, en grandes autopistas. Estos modos recurren-
tes, convenientes y conocidos de filtrar la nueva infor-
macién que entra en su cerebro forman sus creencias.

Por ejemplo, si usted dice «Puedo recordar nom-
bres», ésa es su manera de interpretar su actual expe-
riencia —quiza un unico curso de memoria— basa-
da, a su vez, en el modo en que se ha acostumbrado
a interpretar el pasado. En un sentido es absoluta-
mente cierto, y la prueba de este tipo de «verdad» es
que usted cree que es verdad. En otro sentido sélo es
la manera en que usted maneja «recordar nombres»
basada en su experiencia acumulada. Otra persona
podria decir «Puedo recordar caras». Los dos tienen
sus propios mapas personales de la realidad. Ningu-
no de los dos ha experimentado el mundo real... todo
“lo que entienden y creen ha llegado a través de sus
filtros de percepcién. Simplemente establecieron
diferentes «conexiones» hace tiempo y ello poco a
poco se convirtié en un eficiente sistema de alta velo-



96 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

cidad para manejar la vasta distribucién de datos
con la que se enfrentan en todo momento: crearon su
propia creencia. En una prueba objetiva se podria
averiguar que en realidad usted es capaz de recordar
nombres mejor que su colega, y que él puede recor-
dar caras mejor que usted. De modo que las creen-
cias tienen poco que ver con los hechos objetivos.
Y si los hechos apoyan una creencia, lo cual, afortu-
nadamente, es mas normal, ello por lo general es el
resultado del comportamiento confirmando la creen-
cia de un modo de autorrealizacién. ‘

Asi que sus creencias filtran de forma consistente
las comunicaciones del exterior y del interior de
usted. Junto con las sensaciones, gobiernan todo su
comportamiento, pero a un nivel mas profundo y
consistente. Usted literalmente no puede alcanzar
.nada a menos que sus creencias se emparejen con los
resultados deseados. Usted ejecutara lo que piensa,
reflejando el estado en el que se encuentra y lo que
cree. Tal como escribié Virgilio: «<Pueden porque
piensan que pueden.»

¢De dénde proceden las creencias?

¢De dénde proceden las creencias? Todos hemos
estado sujetos a diferentes entornos en nuestros afios
de formacién, y ello es un factor importante. Si cre-
ci6 animado a creer que podfa alcanzar muchas
cosas, es probable que eso se haya convertido en
parte de su sistema de creencias y haya dado como
resultado lo que usted es en la actualidad. Todos
tenemos modelos de comportamiento en la infancia,
que forman una fuente de autocreencia. Si es capaz
de imaginarse como otra persona, empieza a creer
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que puede ser esa persona. Miles de importantes
deportistas, gente del espectdculo y de los negocios
rastrean su éxito a algtin temprano modelo de com-
portamiento. Incluso una infancia restrictiva se
puede ver afectada por un sélo maestro de escuela,
pariente o mentor que cambia la tendencia de la
autocreencia y nos pone en un sendero capacitador y
valioso por la vida. Las verdaderas privaciones no
son s6lo las luchas cotidianas por la supervivencia.
Mucha gente aprende a enfrentarse bien con cual-
quier entorno en el que se encuentra. El mayor dolor
humano procede de no creer que existe un futuro, de
no ser capaz de sofiar en algo mejor. Eso es lo que
puede hacer un entorno.

El doctor Benjamin Bloom llevé a cabo un estu-
dio en la Universidad de Chicago con j6venes atletas,
musicos y estudiantes de éxito. Quedé sorprendido al
averiguar que la mayorfa de esos jévenes no empezé
con ninguin talento obvio o habilidad innata aparen-
te. Casi todos habian recibido una atencién cuidado-
sa a medida que crecian. La fe en si mismos precedia
a cualquier sefal de gran talento. Si ese talento esta-
ba latente, entonces algo en su entorno creé el siste-
ma de creencia que liberé su potencial. Y éste es el
proceso que la PNL ha identificado. Nuestro poten-
cial innato, sea cual fuere el impacto de la genética,
es, mds o menos, ilimitado. Y dicho potencial se
puede liberar por el modo en que pensamos.

Las circunstancias, grandes y pequenas, también
afectaran nuestras creencias. Hay algunos aconteci-
mientos en la vida que usted nunca olvidara. La
experiencia de otra persona sera distinta, incluso
después de compartir un mismo entorno. Un maes-
tro diferente en la escuela a menudo marca el
comienzo de un interés de por vida en un tema espe-
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cifico, incluso de una carrera de éxito. Esas circuns-
tancias significativas son aterradoramente fortuitas.
Da la impresién de que nos hallamos a merced del
azar.

Por fortuna, esto no es importante desde el punto
de vista de PNL.-Ahora que somos capaces de cam-
biar nuestras creencias, su origen se vuelve mucho
menos significativo. Mientras tanto sélo necesitamos
recordar que todos empezamos con un portafolios
muy variado de creencias y valores personales.
Somos el producto de miles de millones de mensajes
sensuales del interior y el exterior que crean nuestro
paisaje neural tinico. Y como la lluvia que cae sobre
un trozo de tierra, nuevos estimulos sensuales tien-
den a seguir el sendero que han marcado las lluvias
anteriores: las vias fluviales del cerebro que Jlama-
mos creencias. Todo ello explica el por qué Jorge y
Guillermo en el capitulo anterior reaccionaron de
forma tan diferente al mismo mensaje, creyeron
cosas distintas sobre si mismos, actuaron de modo
diferente y obtuvieron resultados diferentes.

No toda nuestra experiencia es directa. Leemos
libros, miramos la television y aprendemos acerca de
otros entornos... otros mapas humanos. Pero todo
ese conocimiento alcanza el mismo sistema neural
que usédbamos cuando fuimos pisados en el campo
de juego o avergonzados en un concierto del colegio.
Estas experiencias de segunda mano se vuelven de
primera mano cuando quedan registradas en el cere-
bro. A veces no estamos seguros de si un «recuerdo»
es real o imaginado, o quiza algo que sohamos. Enel
mejor de los casos, nuestro recuerdo se distorsiona
cada vez que lo recordamos y manipulamos. Los
recuerdos que en realidad lleguemos a rememorar
pueden ser recuerdos de recuerdos de recuerdos. De
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modo que lo que en primer lugar jamas fue realidad
(al ser nuestra representacién filtrada de lo que suce-
di6), se vuelve menos y menos real con cada nueva
rememoracién. No resulta sorprendente que seamos
capaces de recordar buenos momentos y de bloquear
los recuerdos dolorosos... y hacer que los buenos
tiempos parezcan mucho mejores a medida que
pasan los afios. El dicho «el tiempo cura» refleja el
modo en que distorsionamos los recuerdos. El mismo
proceso de pensamiento, mientras leemos un libro o
escuchamos la radio, estamos ensofiados o fantasea-
mos, cambia los patrones neurales y puede formar y
cambiar creencias a través de la experiencia «indi-
recta».

Nuestras creencias también se ven afectadas por
los resultados que hemos alcanzado en el pasado,
por nuestra actuacion real. Si ha conseguido una
serie de éxitos, ello tiende a sustentar la creencia de
que usted es bueno en lo que hace. Pero si tiene unos
resultados mezclados —éxitos y fallos—, como nos
sucede a la mayorfa, puede interpretar su comporta-
miento de la manera que lo desee. La suerte del prin-
cipiante, sin importar lo impresionante que sea,
pronto puede ser explicada por un veterano experi-
mentado, y nuestra autocreencia exagerada, aunque
basada en una actuacién real, es devuelta de un
golpe a cero. De modo que nuestras creencias tam-
bién se ven afectadas por lo que hemos logrado en el
pasado: nuestros éxitos y fracasos, si lo prefiere, aun-
que los términos «éxito» y «fracaso» también se
basan en nuestras percepciones subjetivas. No existe
légica o razén de ser en este proceso. Una persona
pesimista es capaz de llevar a cabo una actuacién
impresionante y, sin embargo, interpretar su com-
portamiento de forma negativa... considerandolo
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como un golpe de suerte, sin esperar repetirlo la pré-
xima vez, sin creer en si misma. A la inversa, con una
actitud distinta, alguien con menos «éxito» establece
«excusas» diferentes y llega a la excelencia, sin verse
estorbado por la profecia autorrealizadora de una
‘autocreencia negativa.

También tenemos creencias sobre lo que tiene
que suceder con el fin de sentirnos bien respecto de
una experiencia. Acttian como reglas que han de
cumplirse, basadas en la respuesta-a la pregunta:
«¢Qué tendria que pasarme para sentirme amado,
libre, seguro, saludable o lo que fuere?» En realidad,
por supuesto, podemos sentir cualquiera de estas
emociones sin que «sucedan» cosas especificas. Pero
nos hemos dado valores o criterios que quiza, inne-
cesaria e irracionalmente, limiten nuestra capacidad
para sentir del modo en que queremos sentir. Estas
creencias-reglas («He de ser un buen padre», «He de
conseguir un trabajo mejor», «He de obtener una
cualificacién») pueden ayudarnos o estorbarnos para
obtener lo que deseamos. Una creencia discapacita-
dora tiende a estar fuera de nuestro control, o resulta
imposible de satisfacer, o es mas probable que nos
haga sentir mal en vez de bien.

PNL enfoca las creencias de una manera radical.
Usted puede, sencillamente, crear creencias, y des-
cartar otras antiguas. En lo que respecta a su cere-
bro, puede crear la experiencia. Es eleccién suya. Es
probable que en el pasado haya cambiado sus creen-
cias. ¢Hay algo que hoy crea acerca de usted que no
creyera diez afios atras? ¢Hay algo que hoy no crea y
que creyera entonces? Y estan las creencias sobre
otras cosas, incluyendo gente, lugares o la vida en
general. Somos muy capaces de cambiar nuestras
creencias, y ello quiza tenga lugar después de un
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cambio de entorno, circunstancias o logros reales.
Neurolégicamente, sélo cambiamos el modo en que
representamos algo en nuestro interior, sin importar
las causas. Empezamos a usar senderos neurales
diferentes en vez de las viejas y familiares autopistas.
Pero esta capacidad que todos tenemos para cambiar
las creencias no es una herramienta que empleemos
de manera consciente, de modo que no poseemos el
control. Por lo tanto, necesitamos identificar esas
creencias que nos capacitaran, y usar las técnicas
descritas en este capitulo para crearlas.

Creencias capacitadoras
y discapacitadoras

Incluso cambios pequefios en la raiz de la creen-
cia producirdn cambios sorprendentes en el compor-
tamiento. Ello se ve de forma maés nitida en los nifios
que en los adultos, ya que son ma4s sensibles a la
sugestion y al cambio de creencias. Asf, por ejemplo,
si los nifios creen que son buenos en un deporte, o en
un tema en especial, llegardn a realizarlo mejor. Esa
mejor actuacion alimentar4 la autocreencia mejora-
da y llegaran a sobresalir.

Como ya hemos visto, muchos deportistas impor-
tantes en la actualidad atribuyen su éxito a una tem-
prana confianza, a una autocreencia, a menudo basa-
da en el 4nimo de un maestro o de los padres, o a la
influencia de un modelo de comportamiento. Las asf
llamadas habilidades naturales, o talentos, dlgamos
en manejar nameros, ortografia o tocar un instru-
mento musical, no se puede explicar del todo por la
genética, la educacién o el entrenamiento. Pero sin
importar su origen, la PNL se puede utilizar para
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«transferir» destrezas en apariencia sobresalientes
con la obtencién del entendimiento de las estrategias
mentales en las, que se basan. Aquellos que parecen
poseer habilidades especiales de nacimiento piensan
de un modo especifico. Una vez evocada, su estrate-
gia se puede aprender y utilizar. Sin embargo, resulta
més probable que un «condicionamiento» temprano
cree y fomente la autocreencia positiva, y el interés, el
gozo de la practica y la destreza que luego parecen
tan naturales. Con una autoimagen fuerte y positiva
en una zona en particular —y aprenderemos a pro-
gramar eso—, el ulterior entrenamiento y la experien-
cia aportaran mayores resultados.

FEn unos pocos y contados casos una persona
podrfa poseer una autoimagen dominante que dice
«No sirvo para nada», y ello tendra un efecto muy
dafiino sobre cualquier cosa que trate de conseguir...
si es que se molesta en intentarlo. Pero es mucho
mas comun tener una mezcla de autocreencias, algu-
nas de las cuales son positivas o «capacitadoras» y

“otras negativas o «discapacitadoras». Un hombre
puede poseer una autoimagen muy baja en términos
de su carrera profesional y no verse a si mismo, por
ejemplo, como un buen «director» o «jefe» o «lfder».
No obstante, la misma persona podria verse con apti-
tudes «innatas» en el deporte, la vida social o en
alguna aficién o pasatiempo. Con igual asiduidad, en
una situacién de trabajo, una mujer podria conside-
rarse muy bien en términos de capacidad profesional
—vpoder realizar técnicamente bien el trabajo— pero
estar insatisfecha en el manejo del aspecto de la
«politica de la oficina» en su carrera. O viceversa. De
modo que todos tenemos un abanico de autocreen-
cias, que abarcan las muchas facetas de nuestro tra-
bajo, vida social y doméstica; y debemos ser especifi-
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cos al identificar las que afectan aquello que conse-
guimos. Necesitamos sustituir las discapacitadoras
por unas capacitadoras.

Identificar sus autocreencias

El primer paso para cambiar las creencias acerca
de usted mismo es identificar esas diferentes facetas
de cémo se ve a s{ mismo: su autoimagen. Necesitari
escribir caracteristicas o rasgos que le describen, y
qué es lo que cree sobre si mismo... no cémo conside-
ra que lo ven otros, sino cémo se ve usted a s{ mismo.
Péngalas en cualquier orden, pero preparese para una
lista larga, ya que nuestra personalidad posee muchas
facetas, y todas tienen algin impacto en el modo en
que nos comportamos y en lo que conseguimos. Una
buena técnica para empezar es apuntar palabras indi-
viduales que crea que le describen (como «honrado» o
«desordenado»), o pocas palabras (como «confiado en
sus recursos» o «de mente abierta»), pero usando su
mano no dominante. Asi, si es diestro, utilice la mano
izquierda, y a la inversa. Quiza resulte dificil y tal vez
deba emplear letras maytsculas, pero se hace mas
facil a medida que progresa. Siempre que luego sea
capaz de interpretar cada palabra, no se moleste por
sus garabatos infantiles.

Debido a que su mano dominante, y todo ese lado
de su-cuerpo, reciben instrucciones del otro lado de su
cerebro, hasta cierto punto usted esta aprovechando el
lado no dominante o subconsciente de su cerebro de
dos lados. El lado izquierdo del cerebro se ocupa del
lenguaje y la légica, y el derecho de la intuicién y las
sensaciones. De modo que esta sencilla técnica puede
aportarle percepciones surgidas por debajo del nivel
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consciente que, aunque al pensarlas sabe que son cier-
tas, quiz4 no hubiera incluido en una lista realizada
con su mano habitual de escritura. Es probable que las
primeras palabras semilegibles que escriba resulten
predecibles y similares a las que hubiera puesto con su
mano fuerte. Sin embargo, a medida que expande la-
lista, permitiéndole alguna libertad a su mente sub-
consciente, se le ocurrirdn palabras de autoimagen
mas reveladoras. Alli donde haya contradicciones apa-
rentes, ha de ser honrado consigo mismo acerca de la
que de verdad es aplicable. A menudo una lista escrita
con la mano dominante parece haber sido redactada
para el «consumo publico», y no establece autocreen-
cias mas profundas. De manera tipica, una descrip-
ci6én con la mano dominante «afirmativa» puede pare-
cer algo «brusca», o incluso «ruda»; cuando se descri-
be con la mano no dominante. Por lo general, amigos
fntimos y familiares confirmaran que la descripcién de
la mano no dominante estd mas préxima a la verdad.
Haga la lista y dése todo el tiempo que necesite. Ayuda
si puede relajarse al redactarla. A medida que reduce
la interferencia del cerebro izquierdo se revelan visio-
nes mas profundas y francas.

Entender sus autocreencias

Cada una de estas palabras se pueden ampliar a
“una o mas afirmaciones de creencias especificas.
«Olvidadizo» podria incluir la creencia especifica «No
puedo recordar nombres», mientras que «Préctico»
podria abarcar «Soy bueno en cosas de Hagalo-Usted-
Mismo». Si no esta seguro sobre el significado exacto
de alguna de las palabras que ha escrito, intente
expresar cada una con una frase... pero usando de
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nuevo su mano no dominante. Una autocreencia
quizé se aplique a una parte muy especifica de su per-
sonalidad de muiltiples facetas, y a veces sélo cuando
emplea el lado derecho subconsciente del cerebro es
capaz de entender qué es lo que en realidad cree
usted de si mismo. Son estas creencias, reveladas al
escribirlas con la mano no dominante, luego amplia-
das para ser més especificas, las que probablemente
expliquen su comportamiento y resultados, antes que
aquellas de las que posee una conciencia inmediata.
Entonces resulta posible poner a prueba cada
una en la mente, confirmar si las submodalidades
unidas a una creencia son positivas o negativas. Pri-
mero tome una creencia positiva e imaginese en una
situacién real en la que su creencia es llevada a la
practica. Como ejemplo, si es usted bueno en mante-
ner la atencién de los nifios, digamos contando histo-
rias, imaginese haciéndolo y disfrutando de la sensa-
cién de un trabajo bien realizado. Este ejemplo
podria haberse activado por la palabra «Simpatico»
o «Amoroso» de su lista. Para hacerlo, necesitara ver
las cosas en su cabeza: ver las caras de los nifios, el
libro de cuentos y todo lo que lo rodea. Pero para
tener una experiencia més intensa también necesita-
ra oir los sonidos, incluyendo su propia voz, y tam-
bién experimentar cualquier sensacién asociada con
lo que estd haciendo. En otras palabras, debera
emplear sus sentidos, los cinco si es necesario, pero
en especial la vista, el oido y el tacto para que la ima-
gen sea real. Al igual que con todos estos ejercicios,
primero ha de entrar en un estado relajado, alfa. De
esta manera puede poner a prueba cualquier creen-
cia, bien rememorando un recuerdo o bien con un
recorrido futuro... visualizar alguna ocasién futura en
la que demuestre la creencia por medio de sus actos.
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Ahora cambie la escena a algo que no le propor-
cione placer, ilustrando una autocreencia negativa
que aparezca en su lista. Digamos, por ejemplo, que
realiza una presentacién formal o discurso ante algu-
nos colegas de trabajo. En un sentido de pensamien-
to, usted no disfruta viéndose a si mismo haciendo o
siendo eso. Su palabra original podria haber sido
«Reservado», «Timido» o «Privado». Inténtelo, bien
al recordar una experiencia pasada o bien al imagi-
nar un acontecimiento futuro, pero, una vez mas,
hégalo tan real como le sea posible.

De modo que ha experimentado dos imégenes
diferentes de sf mismo, una positiva y una negativa,
cada una reflejando una autocreencia especifica. Si
ahora compara las submodalidades de cada escena,
comenzara a ver las diferencias, no en el contenido
de los dos escenarios (es decir, narrar un cuento de
nifios con dar una presentacién de trabajo), que es
obvio que son muy distintas, sino en la naturaleza de
las visiones, sonidos y sensaciones. Esas diferencias
son la clave que lo conduciran a la eleccién y al con-
trol. Quiza por primera vez ha sido capaz de com-
prender la estructura de sus creencias. Asi como
pudo cambiar sus sensaciones, puede utilizar las
submodalidades capacitadoras para crear creencias
deseadas y modificar las que ya no son ttiles. Puede
identificar y usar una estrategia de pensamiento que
le proporcione resultados.

Establecer excusas
Como hemos visto, nuestras acciones se ven afec-

tadas por nuestras creencias, y éstas también son
afectadas por nuestras acciones, o cémo las interpre-
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tamos. En la década de 1960 se llevaron a cabo nota-
bles experimentos que involucraban a pacientes a los
que por medio de la cirugfa se les habfan separado
los dos lados del cerebro (por lo general para reducir
el efecto de los ataques epilépticos). Esa operacién
requeria la separacién del corpus callosum, el esla-
bén de comunicacién entre los dos hemisferios del
cerebro superior o cértex. A los sujetos se les ensefié
iméagenes por los lados separados del cerebro (a tra-
vés de los ojos opuestos) y se les pidié que sefialaran
otra imagen que estuviera relacionada con lo que
habian visto. Al lado izquierdo de un paciente se le
mostré la pata de un pollo y a su lado derecho se le
mostré la imagen de una casa cubierta de nieve.
Cuando se le ensefié otra seleccién de imégenes y se
le pidi6é que indicara imagenes relacionadas con las
que acababa de ver, sefial6 las de un pollo y una pala
para la nieve, lo que parecia perfecto. El motivo para
que eligiera el pollo era que acababa de ver una pata
de pollo. Sin embargo, la explicacién que dio para
seleccionar la pala para la nieve fue que «Necesitas
una pala para limpiar el gallinero». Esa extraordina-
ria respuesta transformé nuestra comprensién del
modo en que pensamos.

Desde luego, ésa no era la razén por la que habfa
elegido la pala para la nieve, que obviamente estaba
relacionada con la casa cubierta de nieve. Pero su
cerebro derecho fue incapaz de comunicar la imagen
de la casa cubierta de nieve a su cerebro izquierdo
verbal. El lado izquierdo, al haber observado la elec-
cién, entonces ;se inventé una causa! El cerebro
izquierdo verbal fabricé su propia interpretacion (en
términos de PNL su «excusa») para la acciéon. Pero el
paciente no sabia que habia-ideado una relacion: su
asociacién de la pala para la nieve le parecia tan 16gi-
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ca como la del pollo. Ademas, la interpretacién se
realiz6 al instante, demostrando que el cerebro esta-
ba acostumbrado a proporcionar motivos para cual-
quier acto. o

Otras investigaciones han confirmado el notable
hecho de que la gente interpreta o explica sus expe-
riencias y vive de acuerdo con esas explicaciones.
Por lo general no comunicamos nuestras excusas a
otros, al menos no en palabras. Simplemente las
almacenamos y afectan nuestro comportamiento
futuro. Internamente tendemos a explicar nuestra
experiencia de una manera positiva o negativa, opti-
mista o pesimista. Una excusa optimista para fallar
un putt de un metro en golf podria ser: «Yo no juego
asi, fue mala suerte», y el comportamiento se descar-
tard en el acto como algo insignificante. Sin embar-
go, una excusa pesimista para un fallo en tenis seria
mas o menos asi: «Seguro que lo estropeo, el revés
siempre me falla.» Una anfitriona que ha servido una
cena deliciosa a unos invitados especiales podria, sin
importar los cumplidos que le hagan, formarse tina
interpretacién negativa de la comida, de toda la vela-
da y de cualquier comentario que saliera de labios de
sus invitados. En la jerga de PNL, lo que hace es
establecer excusas sobre su comportamiento. De esa
manera el recuerdo y la emocién del comportamien-
to son reservados para que influyan en experiencias
futuras, positiva o negativamente, dependiendo de la
excusa.

Fijese que el jugador de tenis empleé la palabra
«siempre», lo que a menudo indica una manera irra-
cional de pensar. Note también que las excusas que
damos para el comportamiento presente no tienen
por qué estar relacionadas con actuaciones pasadas.
Por el contrario, la anfitriona podrfa tener un histo-
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rial envidiable de cocina y éxitos culinarios; el juga-
dor de tenis pesimista podria de hecho tener un
registro pasado mejor que el de su contrincante opti-
mista. Se trata de que una persona positiva tiende a
recordar los buenos momentos, mientras que una
negativa recuerda los malos. De modo que los
hechos no son el tema, sino que es la interpretacion
de los hechos y el estado mental que crea nuestra
interpretacion los que afectan a lo que hacemos.
Nuestros mapas individuales se convierten en nues-
tra realidad. Y cada interpretacién de cada compor-
tamiento potencia ese mapa privado de nuestro
mundo. .

A la larga, nuestra actuacion real tendera a obrar
de acuerdo con nuestras interpretaciones, o lo que
creemos sobre nuestras acciones. En el estudio con
los optimistas y pesimistas mencionado al comienzo
de este capitulo, el vendedor de seguros optimista
alcanzé un 20 por 100 maéas de resultados de ventas
" que sus colegas pesimistas (las actitudes como el
optimismo y el pesimismo se evaltan con facilidad
en las pruebas psicométricas), aun cuando su expe-
riencia y entrenamiento pasados no mostraban una
diferencia significativa. En el segundo afio, los opti-
mistas los superaron hasta el 57 por 100, ya que sus
«excusas» positivas se hicieron autorrealizables y
dieron como resultado incluso mas ventas reales. Su
actitud optimista proporcioné la persistencia que
cualquier vendedor sabe que resulta vital, y el estado
mental que ayuda a originar el éxito sin importar los
fracasos intermedios. De modo que lo que pensamos
acerca de cualquier cosa —cémo la interpretamos—
siempre afecta lo que hacemos en el futuro y lo que
conseguimos. Al final, las «excusas de calidad» capa-
.citadoras producen «resultados de calidad».
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Aprender a ser desvalidos

En 1964 un graduado en psicologia llamado Mar-
tin Seligman realizé un notable descubrimiento
mientras se hallaba én la Universidad de Princeton.
Sus compafieros de estudio habian estado haciendo
experimentos en los que a unos perros se les daban
suaves descargas eléctricas a medida que trataban de
encontrar la salida de un 'laberinto. Al cabo los
perros dejaron de intentar escapar. Los investigado-
res mas experimentados buscaron alguna respuesta
en los perros, o en el modo en que se habia estableci-
do el experimento, pero Seligman, aunque nuevo en
el laboratorio, obtuvo una comprensién que ha teni-
do efectos a largo plazo. Vio que los perros habian
aprendido el desamparo. Su interpretacién de la
situacién era que resultaba indtil intentarlo mas, de
modo que dejaron de hacerlo. Se llevaron a cabo
experimentos similares con seres- humanos, en esa
ocasion utilizando ruidos fuertes. De manera sor-
prendente, se consiguieron resultados muy similares:
la gente dejé de intentar escapar. Adoptaron la
misma desvalidez. Experimentos ulteriores mostra-
ron que ese pesimismo aprendido se podia invertir, y,
una vez invertido, los sujetos nunca mds adoptaban el
estado de desamparo. De forma que las interpretacio-
nes habituales de nuestro comportamiento se pue-
den cambiar, y las nuevas «excusas» entonces forma-
ran la base del comportamiento futuro.

Seligman identificé patrones especificos de creen-
cia que causaban esa sensacién de desamparo. El
primero es la permanencia. La gente emprendedora,
cuando se encuentra con problemas, rara vez los ve
como permanentes. El segundo es la ¢apacidad de
penetracién. Mientras un problema puede ser gran-
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de, los optimistas no dejaran que afecte al resto de su
vida y que la desvalidez se extienda a otras zonas. El
problema esta contenido, y los hechos («Fracasé,
‘esta vez») no se traducen en creencias falsas («Siem-
pre fracasaré»). Tercero, los problemas y reveses no
se personalizan hasta un «nivel vital» para que se
conviertan en «Soy un fracasado». Asi, sin pretender
que los problemas no existen, podemos describirlos
con mas exactitud de un modo no permanente ni
personal.

Espirales de autorrealizacion

El comportamiento afecta la creencia, primero
en la interpretacién que le damos a las acciones
especificas, y luego en crear y reforzar poco a poco
una autoimagen. PNL proporciona modos de inter-
venir en una irracional y por lo demés imparable
espiral descendente de autorrealizacién, bien intervi-
niendo en las creencias o en el comportamiento, o
bien en ambos.

La mayor parte de las cosas que hacemos todos
los dias se realizan por hébito, con poco o nada de
pensamiento consciente. Hacemos otras cosas dedi-
candoles mas pensamientos y atencién, y podrfamos
estar preparados para dar un motivo de por qué
hemos actuado de esa manera en particular o por
qué hemos actuado en primer lugar. Péro en todos
los casos lo que hacemos, incluso en situaciones coti-
dianas menores, tiende a estar gobernado por lo que
creemos.

Tomemos como ejemplo la lectura de un libro.
¢Qué hace usted cuando lee? Algunas personas gara-
batean notas, unas usan marcadores de colores,
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otras doblan la punta de la pagina para que les indi-
que hasta dénde han llegado. Algunas personas reali-
zan casi toda la lectura en la cama, mientras que
otras lo hacen en el tren que las lleva y las trae del
trabajo. Unas guardan el libro, quizd en una estante-
ria, tras cada sesién de lectura, mientras que otras lo
dejan en el lugar exacto donde leyeron la ltima vez,
para ser recogido —posiblemente por otra persona—
después de horas o dias. Algunas colocan sus libros
en orden logico en librerias, mientras que otras se
guardan en alegre abandono, bien del revés o bien
del derecho.

Todas estas diferencias de comportamiento refle-
jan las diferencias que existen entre usted y yo, los
lectores v, lo que es més especial, en nuestros valores
y creencias. Asi que una persona que no (cémo
podrian llegar a describirlo) «mutila» un libro, pro-
bablemente tiene un motivo para ese comportamien-
to: es leal para la otra persona que podria llegar a
leerlo, muestra respeto por la propiedad, mantiene el
valor de un libro, y asi sucesivamente. A la inversa,
otra persona es factible que tenga motivos para
doblar las esquinas de las paginas y garabatear notas
por todos los margenes: quizé por la creatividad,
conveniencia, eficiencia, o lo que sea. De modo que
las pequefias acciones, en si mismas inocuas, tende-
ran a caer dentro de un marco de valores y creencias:
«Soy una persona ordenada»; «No desperdicio las
cosas»; «Soy organizado»; «Soy desorganizado»;
«Soy considerado, inteligente, puntual, cuidadoso,
independiente...». Todas estas autoimégenes o creen-
cias se ven reflejadas en cientos de acciones cotidia-
nas y habituales. Y, a su vez, toda accién, debido a la
interpretacién que hacemos de ella, refuerza nues-
tras creencias o valores. Cada uno de.nosotros tiene
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una jerarquia personal de excusas que abarcan todo
lo que hacemos, nuestros logros, fracasos y, en gene-
ral, estilos de vida.

Toda dccién encaja con una creencia

Por lo comtn no somos conscientes de todo esto.
Sélo después de cierta meditacién y analisis se hara
evidente que fodas nuestras acciones encajan dentro
de un marco de creencias. Incluso una persona que se
enorgullece de ser impredecible probablemente sea
impredecible de forma habitual, |y por ello factible de
ser esclava de una autoimagen impredecible! Todo
estd estrechamente relacionado con la presuposicion
de la PNL que vimos en el capitulo 1, que dice que
detras de cada accién hay una intencién positiva.
Siempre existe una base para lo que hacemos, algin
objetivo, aunque no sea aparente de forma inmediata
para la persona que lo realiza... menos todavia para
cualquiera que observe dicho comportamiento.

~ De modo que’nuestras acciones evidencian nues-
tras creencias, Son interpretadas en términos de creen- '
cia. Y esto puede funcionar de modo positivo o negati-
vo. Utilizando el ejemplo del libro, tomemos la accién
de dejarlo alli donde termine de leerlo, para que pro-
bablemente permanezca alli hasta la siguiente vez que
desee reanudar la lectura. Si el lector tiene una auto-
creencia que dice algo asi: «Soy un libre pensador, soy
independiente, no soy esclavo de reglas insignifican-
tes», esa accién habra sido interpretada (subconscien-
temente) y asignada a esa creencia. Sin embargo, si
una fuerte autocreencia dice: «Soy desordenado»,
existe una buena posibilidad de que esa accién, junto
con otros cientos que quiza no tengan otra motivacion
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obvia, encontrara un sitio en la casilla mental «Soy
desorganizado», apoyando y reforzando esa creencia.
Un poco de ayuda de un socio iracundo sin duda ayu-
dar4 a que se extienda esa autoimagen desorganizada.
Se trata de un proceso insidioso por el cual acciones,
por lo demas insignificantes y triviales, pueden con-
vertirlo en alguien despreocupado, arrogante, lento,
olvidadizo o despreciable... toda accién «encajara» en
alguna creencia. Y cuanto mas fuertes se vuelvan esas
creencias «discapacitadoras», més acciones cotidianas
caeran en sus siniestras redes.

Casillas de creencias

Hay grados de accién, por supuesto, asi como
hay grados de creencia. De modo que a medida que
la autoimagen de una «persona desordenada» se
desarrolla y madura, «dejé el libro en el suelo del
dormitorio» -se convierte en «no devolvi el libro a la
estanterfa», y por tltimo «no devolvi el libro a la
estanteria en el orden correcto». Asi como un nifio
tiende a categorizar mas y més drboles como arbo-
les, sin importar su forma o tamafio a medida que el
concepto de «arbol» se torna mas y mas familiar, asf
nos vemos inclinados nosotros a depositar nuestras
acciones cada vez en mas casillas de creencias fami-
liares y convenientes. Pensar mejor no tiene mucho
que ver con evitar este inteligente sistema de archiva-
do, que posee sus ventajas de supervivencia, sino con
saber qué es el proceso y ser capaz de pasar de una
casilla a otra del modo que lo desee. Usted puede
interpretar una accién de la manera que quiera.
Puede creer lo que desee. El pensamiento de calidad

requiere calidad, creencias capacitadoras.
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Localizar sus casillas de creencias

Témese cierto tiempo para comprobar lo que
hasta ahora hemos dicho en su propia experiencia.
Apunte tantas de sus acciones como se le ocurran a lo
largo de un dia tipico. Ahora vea si es capaz de expli-
car lo que hace, en términos de sus autocreencias.

Por ejemplo, quiza lave la taza de café apenas ter-
mina de beberlo en vez de dejarla hasta el siguiente
descanso, hasta que se reseca y le salen hongos o hasta
que se queda sin tazas. El motivo que tiene para esa
accion tal vez sea que a usted no le gusta un escritorio
desordenado (lo que sugiere una creencia de que «Soy
una persona ordenada»), o no le gusta arriesgarse a
verter los restos del café (o que sugiere «Soy cuidado-
so, considerado, meticuloso, respetuoso de la propie-
dad», etc.). O sus motivos podrian tener algo que ver
con la higiene, con desear poner un ejemplo o con ale-
jarse de su escritorio para hacer un poco de vida
social. Quiza inconscientemente estd alimentando una
autoimagen que dice: «Hago de todo»; «Deberia estar
en un trabajo mejor»; «Se estan desperdiciando mis
talentos»; y as{ sucesivamente. Este ejercicio tiene que
realizarse con rectitud si ha de servir para algo.

El namero de sus acciones es, mas o menos, ili-
mitado, al igual que lo son sus posibles creencias...
incluso hasta el nivel de poner o no poner la rosca
del tubo de la pasta dentifrica, jpotencial causa para
una ruptura matrimonial! Sin embargo, descubrird
que unas pocas creencias siguen apareciendo como
casillas para sus acciones. Puede que también ave-
rigiie que una accién (por ejemplo, tomar nota inme-
diata de alguna cita en su agenda) sustenta maés de
una creencia (por ejemplo: «Soy puntual; «Soy de
fiar»; «Soy meticuloso»; «Soy organizado»).
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A medida que realiza el ejercicio quiza se le ocu-
rran otras acciones que también sustentan sus creen-
cias. De modo similar, tal vez se le ocurran otras
creencias o valores que no apunté antes pero de las
que ahora es consciente debido a sus acciones. Man-
tenga cualquier lista o comentarios que haga a
mano. Por ultimo, intente decidir qué creencias son,
en equilibrio, capacitadoras. Estas creencias tienden
a ayudarle a conseguir lo que desea obtener y a serlo
que quiere ser. Luego trate de identificar las que sean
discapacitadoras, que tienden a frenarlo en la conse-
cucioén de su pleno potencial.

Puede cambiar las que quiera cambiar usando la’
técnica de «cambiar de submodalidades» con la que
ya deberfa empezar a estar familiarizado. Es decir,
aplique las submodalidades asociadas con un com-
portamiento que sustenta una creencia capacitadora
con un comportamiento que sustenta una creencia
discapacitadora. Ahora que entiende el efecto que tie-
nen sus creencias sobre sus acciones, y puede elegir si
esas creencias son adecuadas, la prueba de cualquier
creencia podria ser: «¢Me ayudara esta creencia a
alcanzar mis resultados?» La prueba de sus acciones
sera: «Es esta accién congruente con lo que creo?»

Un trabajo bien hecho

Ya estara familiarizandose con lo que hace (sin
pensar) y con lo que cree (sin pensar mucho en ello),
y el modo en que estas dos cosas interactian. De
modo que estd listo-para otro ejercicio sencillo'y
entretenido. Piense en algo que haya hecho bien. Es
factible que al recordarlo se trate de algo que lo haga
feliz, tal como le proporcioné placer cuando lo llevé
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a cabo. No sea modesto; todos hacemos algunas
cosas bien. No me refiero a que superemos récords
todos los dias, pero seglin nuestras propias normas
de vez en cuando nos satisface un trabajo bien
hecho. Si es necesario, puede emplear un logro del
pasado, pero algo bastante reciente probablemente
sea mejor porque estd mas nitido en su mente. Ima-
gine la ocasién, o que estd haciendo lo que hizo, y
reviva el placer que le brindé.

Ahora, pregtintese: «¢Qué me satisfizo sobre lo
que hice, o cémo lo hice?» y apunte la respuesta.
Luego, preguntese: «¢Qué creo de mi mismo y de que
mis acciones —lo que hice o logré— sean prueba de
ello?» Ponga esa creencia en palabras.

Después, piense en otras tres ocasiones en que
puso esa misma creencia en accién, acontecimientos,
acciones o logros diferentes que también sean prueba
de su creencia. Intente elegir momentos en que otras
personas fueron testigo de lo que usted hizo, y repita
mentalmente las escenas, como si fuera un video,
- desde el comienzo hasta el final, en el conocimiento
de que esta representando una creencia importante.
‘Mientras lo hace, diga en voz alta su creencia... por
ejemplo: «Esta es una persona creativa, innovadora,
preocupada, entusiasta, o lo que sea.» Ello reforzara
su creencia capacitadora y también la relacionard con
acciones especificas... con pruebas de su creencia.

Recuerde, tan vividamente como pueda, esos
momentos felices en que usted lo hizo bien, revivien-
do su creencia; luego considere cémo se siente.
Hacer en su mente aquello en lo que es bueno le

aportara satisfaccién y confianza, y conseguird que
su creencia sea aun mads capacitadora. A medida que
rememora otras acciones, de manera consciente
estara usando el comportamiento para influir en la
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creencia, que a su vez alimentara su confianza para
conseguir todavia mas. Este ejercicio potenciard sus
creencias ya capacitadoras. Entonces podra sintoni-
zar las submodalidades —creando imagenes mas
vividas y asociadas— para que reflejen las que estan
asociadas con sus creencias maés fuertes y con sus
experiencias mas motivadoras.

Convertir las acciones en creencias
capacitadoras

¢Cémo podemos empezar a hacer que cada accién
cuente para crear creencias capacitadoras y conseguir
nuestros objetivos? La mayor parte de nosotros reco-
noce con facilidad que andamos un poco escasos de
creencias fuertes y capacitadoras: nos gustarfa tener
una mayor confianza, ser mas positivos y poder inver-
tir algunas creencias negativas. Aquf hay una podero-
sa técnica que puede probar para crear cualquier
deseo que anhele. Piense en algo que le gustaria creer
sobre si mismo, pero que en el fondo de su corazén no
cree. Por ejemplo, podria querer ser abierto para cam-
biar y aprender cosas nuevas, pero sabe que en reali-
dad el cambio le resulta doloroso y que es lento para
incorporar conocimientos nuevos. Piense esto y elija
una de esas creencias. Haga que para usted sea impor-
tante, una creencia que podria afectar una serie de
acciones, y formuilese las siguientes preguntas.

¢St creencia es expuesta de forma positiva?

Por ejemplo, en vez de exponer una creencia
como «No soy timido», que es lo que usted cree que
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no es, sustitiiyala por «Soy abierto», o algo similar,
expresado de manera positiva. El cerebro acepta las
afirmaciones positivas con mas facilidad, como una
especie de programacién subconsciente.

¢La creencia es suya de verdad y no de otra
persona?

Por ejemplo, «Creo que a la gente le caigo bien»
en realidad es la creencia de otra persona. Vuelto a
expresar como «Soy una persona agradable» se con-
vierte mas en su creencia sobre usted mismo, y
ahora se halla bajo su control. Al actuar de una
manera agradable, aunque es inevitable que no le
caiga bien a alguien, puede creer con cierta justifica-
ci6én que es una persona agradable. El ejemplo «Creo
que a la gente le caigo bien» carece de lo que yo
llamo «credibilidad mental», y, en cualquier caso, no
esta en su poder. Exprese su creencia de un modo en
el que pueda asumir plena responsabilidad de
demostrarlo por medio de sus acciones.

¢La creencia potencia y respeta el resto de su
vida?

Pregantese como la creencia elegida podria afec-
tar sus objetivos y planes o, en verdad, otros valores
y creencias que tenga. Tiene que ser consciente de
cualquier conflicto, de cualquier incongruencia,
como a veces se lo llama, entre esta creencia y otras
creencias u objetivos. Un amigo mio empresario
auténomo crefa con fuerza que era capaz de aplicar-

“se por completo a cualquier tarea que se pusiera y
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tener €xito, y querfa potenciar dicha creencia y tra-
ducirla en logros ulteriores. Por degracia, hubo de
reconocer que exclufa a su esposa y familia, y en el
contexto de toda su vida no era una creencia que le
satisficiera ver totalmente realizada. De modo que tal
vez deba corregir o cambiar su creencia para que
encaje con la ecologfa mas amplia de su vida y las
vidas de las otras personas que le interesan.

¢La creencia es estdtica o dindmica?

Una creencia estatica podria ser: «Soy inteligen-
te», «Soy de confianza» o «Soy atractivo». El proble-
“ma con las creencias estaticas es que, como se expre-
san de modo absoluto, un dnico desliz las vuelve fal-
sas, y asi pierden credibilidad mental. Una y otra vez
actuaremos como si estuviéramos muy lejos de ser
inteligentes, o atractivos, o de confianza... sencilla-
mente tenemos dfas malos. También estamos sujetos
a la comparacion... ¢inteligente comparado con
quién? De manera que es inevitable que terminemos
por parecer peores que cualquier estindar absoluto.
Pero una creencia dindmica podria ser: «Estoy consi-
guiendo mas confianza», «Me convierto en una perso-
na que aprende mejor», «<Hago mejor esto o aquello».
El psicoterapeuta francés Emile Coue dio en el clavo
hace casi un siglo cuando le aconsejaba a sus pacien-
tes que emplearan la férmula que hoy en dfa es pro-
verbial: «Todos los dias, de todas las maneras, me
vuelvo mejor y mejor.» Una creencia dindmica como
ésta sigue siendo verdadera, incluso cuando tenemos
una recaida temporal. Es el subconsciente el que la
cree, el que la acepta con su valor nominal, y asf se
traduce en un comportamiento real. Esta forma de
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afirmacién positiva le permite tener ese raro «dia des-
conectado» y, lo que es importante, le>permite una
retroalimentacion negativa... usted se vuelve mejor y
mejor basandose en lo que hace mal en vez de en lo
que hace bien. Eso es parte del verdadero aprendizaje.

¢ Qué acciones sustentan la creencia?

Puede llevar esto un paso maés lejos. Manteniendo
en la mente la creencia que desea potenciar, piense en
tantas acciones como sea capaz que le conducirdn a su
creencia deseada o seran prueba de ella. Puede pensar
maés alld de su propia experiencia e imaginar a -otros
que si tienen esa creencia haciendo las cosas que
hacen bien. Piense en tantos ejemplos como sea posi-
ble y escribalos. Por ejemplo, una creencia deseada,
«Tengo confianza y estoy cémodo en cualquier tipo de
compafifa», se evidenciard en todo tipo de maneras.
Las acciones podrian ser: dar un discurso improvisado,
hacer amigos nuevos en una reunién social, ser el anfi-
trién de un importante almuerzo de negocios, recibir a
parientes lejanos, discutir un tema delicado con un
colega de trabajo, dar una presentacién de ventas a un
cliente importante o ayudar en una fiesta del colegio.
Intente pensar en tantas acciones como pueda que
sean consistentes con su nueva creencia deseada.

Estreno de cine

Elija una accion de la lista que acaba de hacer y
pasela por su mente como si se tratara de la pantalla
de un cine, con claridad.y en color, de manera tan rea-
lista como sea capaz. Si carece de recuerdos de éxitos
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personales a los que recurrir su visualizacién en esta
fase, podrfa involucrar a alguien maés. Pero, tan pronto
como esté listo, sitliese dentro de la pelicula, conviérta-
se en el protagonista e imagine ejecutar esa actividad
en persona, con dominio y confianza. Vea las cosas
como a través de sus propios ojos... entre en la expe-
riencia. Trabaje sucesivamente con las visiones, los
sonidos y las sensaciones (las modalidades con las que
ya estard familiarizado), luego unalas todas en un
estreno de cine. Las imégenes ahora son vividas, usted
es tan bueno como se puede ser en esa acﬁvidad, supe-
réandose en ella y disfrutando de las sensaciones de pla-
cer y dominio. Mientras todo eso tiene lugar, exponga
su creencia en voz alta, affrmela y deje que su mente-
pelicula le proporcione todas las pruebas que necesite.
Ahora dispone de una técnica que puede emplear,
practicar y perfeccionar y que creard una creencia
capacitadora... una creencia que usted elige tener. Pero
el proceso apenas acaba de empezar. Puede visualizar
otras acciones de'su lista que reforzaran dicha creen-
cia. Su objetivo es familiarizarse con todo tipo de
acciones (de momento representadas por los cambios
electroquimicos en su cerebro mientras las imagina)
que aporten pruebas de su creencia. Deberfa interpre-
tar en la imaginacién cada actividad que sustente su
Unica y deseada creencia. Mucha gente que tiene éxito
lo consigue de esta manera. Luego puede pasar a otras
creencias capacitadoras usando el mismo proceso.

Comprométase
Queda una fase, y es factible que le dispare la

adrenalina. Decida dénde y cuando va a llevar a la
préactica sus acciones visualizadas: en casa, en su vida
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social, en el trabajo, alli donde pueda surgir la oportu-
nidad en el futuro inmediato. Saque su diario y empie-
ce a establecer compromisos. Si estd involucrado en
asiduas reuniones de trabajo, ésa podria ser la oportu-
nidad para probar algunas de las nuevas técnicas de
agresividad. O quiza sepa que se avecina una oportu-
nidad para dar una presentacién o un discurso en
publico. Arregle iniciar un nuevo pasatiempo, deporte
o actividad. Su lista deberia ser lo bastanté larga como
para sugerirle al menos unas acciones que pueda esta-
blecer en su vida real. Comprométase. Digale a la
gente lo que ha decidido hacer. Si se pone un poco
nervioso, no pasa nada. Mantenga las visualizaciones,
ya que aumentardn su confianza para la situacion
real. Investigue. Aprenda lo que tenga que aprender y
lleve a cabo los preparativos necesarios. Todo valdra la
pena porque esta a punto de cambiar no sélo dreas
importantes de comportamiento sino las autocreen-
cias fundamentales sobre las que éstas se basan; esas
creencias que le cambiaran para bien y mejor.

Estos ejercicios se pueden aplicar por turno a cada
una de sus deseadas creencias capacitadoras. Luego
puede transferir su recién adquirido dominio de una
aplicacién a otra, digamos de un deporte a una aficién
o a unasunto de su carrera profesional, creando un
equilibrio entre las zonas de trabajo, sociales y otras
més personales de su vida. Esta aprendiendo a hacer
que cada accién cuente. Ahora sabe qué hacer para
obtener el mayor impacto en sus creencias y la mayor
oportunidad para realizar sus objetivos. Basandose en
los pocos principios que hemos perfilado en el primer
capitulo, y en las simples verdades neuroldgicas acer-
ca de cémo opera su cerebro, usted estd adquiriendo
las habilidades para establecer cambios personales
muy profundos y conseguir lo que desea.
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Sonar el camino hacia
el éxito

O que usted suefia, o imagina, tendra un

efecto sobre lo que llega a suceder de ver-

dad en su vida. Parece que nacemos con la

habilidad de trazar mapas mentales de rea-

lidad antes de vivirlos. Primero imaginamos lo que

queremos que suceda, o lo que nos gustaria ser, y asi

«experimentamos» la realidad internamente antes de

lanzarnos al mundo externo. Esa experiencia abarca-

ra todas las visiones, sonidos y sensaciones que aso--

ciamos con la situacién real, junto con la sensacién

de placer que aporta... o, en el caso de algo que nos

preocupe (un uso negativo de la imaginacién), la sen-
-sacién de dolor.

La importancia de la imaginacion

Albert Einstein escribié que «La imaginacion es
maés importante que el conocimiento». La ecuacion
de su teoria de la relatividad E = mc? comenzé como
un enloquecido e imaginativo viaje césmico en un
rayo de luz. Muchos otros descubrimientos cientifi-
cos, aunque acompainados —como en el de Eins-
tein— por bastante trabajo duro y perseverancia,
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también se pueden rastrear hasta algtn salto imagi-
nativo. Parece que la gente que alcanza sus metas es
capaz de imaginar, o de repasar mentalmente, sus
logros, a veces mucho antes de que se realicen. Los
atletas frecuentemente practican el éxito primero en
la mente antes de una competicién real, basando en -
ocasiones la visualizacién en un modelo de compor-
tamiento mejor que ellos. Y los experimentos han
demostrado que la actuacién de hecho mejora como
resultado de la practica mental, tal como lo hace con
la practica fisica. Por ejemplo, en el caso del tiro de
dardos o de los tiros libres en el baloncesto, los
investigadores quedaron asombrados al descubrir
que la asf llamada repeticién mental era casi igual de
eficaz que la practica ffsica real. Y han aparecido
similares resultados en la venta y en otras aplicacio-
nes de negocios, lo que confirma la importancia de la
imaginacién en los logros verdaderos.

La imaginacién es una habilidad universal y
natural que empleamos todo el tiempo. Si imagina-
mos repetidamente lo peor acerca de un aconteci-
miento o experiencia inmediatos, ello tender4 a afec-
tar lo que en verdad suceda, porque estamos progra-
mando nuestro comportamiento por el modo en que
pensamos. De manera similar, si disfrutamos con
algtin deporte o pasatiempo, tendemos a practicarlo
y a gozarlo mentalmente. Las repetidas «grabaciones
de éxito» nos proporcionan entonces la confianza ,
para llevarlo a cabo mejor en la realidad. En la
mayorfa de los casos este proceso parece funcionar
por accidente o defecto. Aunque cada uno de nosotros
puede sobresalir en un pufiado de actividades, no
hemos sido capaces de reconocer y transferir lo que
sea que estemos haciendo bien mentalmente de una
situacién a otra. Quiza tengamos una autoimagen

1
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baja en un 4rea y una autoimagen alta en otra, sin
que ninguna posea una base racional. Al haber reco-
nocido la parte importante que desempefia la imagi-
nacién en todo lo que hacemos, PNL nos permite
empezar a usarla de manera consciente y constructi-
va, para potenciar nuestra actuacién en cualquier
campo que elijamos.

Deseos y necesidades

Todos somos producto de nuestros suefios. Su
casa, su coche, los lugares en los que ha estado... en
una ocasién fueron imaginaciones, mapas personales
de la realidad. Los libros que hay en sus estanterias
antes fueron los suefios de otras personas, al igual
que el centro comercial donde hace las compras.
Alguien imaginé la silla en la que estd sentado antes .
de que se convirtiera en un disefio en papel y luego
en una realidad. Asi es como suceden las cosas. De
esta forma, para conseguir lo que desea, primero
necesita aprovechar el poder de su imaginacién. La
calidad de sus suefios determina la calidad de su
vida, asi que vale la pena ser selectivo con lo que
imagina. Elija siempre lo mejor.

Algunos «suefios» nunca se convierten en reali-
dad. Siguen siendo sélo deseos. Como imagineria
mental, son de pobre calidad y de poca utilidad para
producir un rendimiento méaximo. Pero podemos
aplicar técnicas de PNL para actualizar los deseos y
transformarlos en necesidades, las fantasias a medio
crear en deseos poderosos y motivadores. Podemos
aprender a crear suefios de calidad.
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Transformar deseos en necesidades

Intente este pequefio ejercicio. Piense en uno o
dos deseos... cosas que le gustarfa que sucedieran
pero a las que en el fondo de su corazén no les da
muchas posibilidades. Ahora imagine que cada deseo
se cumple, viéndose a sf mismo y a las circunstancias
que lo rodean tal como imagina que serfan si el
deseo se hiciera realidad. A medida que imagina las
visiones, los sonidos y las sensaciones, es probable
que los encuentre distantes, vagos o borrosos... en
otras palabras, no como algo real. Es factible que le
resulte dificil mantener la imagen durante mas de
unos momentos. As{ es cdmo un deseo, o «un resul-
tado pobremente formado», estd representado en su
mente. :

Ahora pase sus pensamientos a un deseo o nece-
sidad fuertes, que usted cree de verdad que van a ser
realidad, algo que, aunque atin no ha tenido lugar, es
usted capaz de imaginar vividamente y de disfrutar-
lo. Es factible que las visiones, los sonidos y las sen-
saciones asociados con ese deseo estén préximos y
sean claros, y faciles de visualizar: A los pocos minu-
tos podra experimentar no sélo cada uno de los sen-
tidos o modalidades, sino las sensaciones de placer.
Asi que en un sentido técnico, pensante, usted puede
tener un deseo o una necesidad; un suefio de buena
calidad o uno de mala calidad; un resultado bien for-
mado o uno mal formado. Cada uno se ve neurolégi-
camente representado de manera muy distinta. Lo
que es mds importante, es el suefio claro, vivido, de
buena calidad el que tendera a acontecer. Porque
podemos desarrollar nuestra habilidad de imaginar,
de manera generalizada y en cada modalidad, y tam-
bién somos capaces de cambiar submodalidades
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especificas (como hacer que una imagen sea méas
grande y brillante), podemos influir tanto en las
oportunidades de que suceda el resultado como en la
calidad o nivel de logro del mismo.

Su sistema automatico de consecuciéon
de metas

Como seres humanos parecemos estar atraidos
hacia metas eclaramente imaginadas. Representan el
blanco en un sistema cibernético como el que se
emplea en los misiles, los robots industriales o un
sistema doméstico de calefaccién central. La mayo-
ria de los objetivos vitales, como respirar y otras fun-
ciones corporales, estdn «precargados». De manera
constante alcanzamos la temperatura corporal y las
pulsaciones correctas... del mismo modo que un sis-
tema de calefaccién mantiene la temperatura en una
habitacién. Pero el sistema funciona para metas de
mayor nivel que conscientemente podemos llamar
«entrada» al sistema, incluyendo los objetivos que
anoté en el capitulo 2. Los sentidos nos proporcio-
nan la retroalimentacién necesaria, supervisan de
forma constante dénde estamos en relacién con
nuestro objetivo, y todos los poderes fisicos y menta-
les nos brindan la «propulsién» para corregir nues-
tras acciones hasta que reflejen exactamente la meta
interna. Si algo no funciona, probamos con otra
cosa, y los errores —como un exceso de giro cuando
aprendemos a conducir un coche— se ven reducidos
de manera progresiva a medida que nos acercamos
al blanco de una destreza o logro deseados. Durante
este proceso cibernético o de direccién podrian sur-
gir ideas ttiles, en apariencia de ninguna parte, aun-
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que se ven activadas por la asociacién con la meta
existente. Siempre que el blanco esté nitido no deja-
remos de movernos hacia él. Por fortuna se trata de
un proceso inconsciente de aprendizaje... la compe-
tencia inconsciente que discutimos en el capitulo 1.
Lo tnico que debe preocuparnos es fijar y mantener
una meta clara... programar nuestro cerebro para
que haga lo que nunca hubiéramos podido lograr de
forma consciente.

Aplicar el poder de la imaginacion
a nuestros objetivos

Cuando usted trabajé en su lista de objetivos en
el capitulo 2, lo tnico que hizo cada una de las prue-
bas que empled para aclararlos fue aplicar sentido
comun y légica. No aplicé ninguna prueba de imagi-
nacién, pero sf tuvo que formular cada meta de
forma clara. Si no le resulté facil describir un objeti-
vo especifico en palabras, ello podfa indicar que cafa-
en la categoria de «deseo». A la vez que dificil de des-
cribir, también sera dificil de visualizar. De forma
similar, si existen problemas de ecologia —el objetivo
genera algn conflicto, o hay sensaciones de incomo- ’
didad—, ello podria sugerir un deseo sobre el cual
usted no ha establecido las prioridades. Una vez mas,
resulta improbable que sea capaz de visualizar una
imagen del resultado teniendo lugar con nitidez y
realismo. Pero ahora, basdandose en cémo aprendi6 a
diferenciar entre un deseo y una necesidad, puede
empezar a establecer su lista de objetivos dependien-
do de la claridad con que es usted capaz de imagi-
narlos; de lo bien que estdn grabados internamente
en el disco duro de su mente y su imaginacién. Quiza
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tenga que regresar a la lista de verificacién de sub-
modalidades de las paginas 85-86 para recordarse
cémo analizar cada objetivo visualizado.

Potenciar sus objetivos imaginados

Si quiere saltarse el proceso de comparar las
caracteristicas de todas sus metas y pasar a la conse-
cucién de cambios reales, hay un atajo. Elija sus tres
objetivos supremos e imaginelos con claridad. Haga
que las imagenes sean grandes, coloridas y nitidas,
los sonidos fuertes y claros y todas las sensaciones
reales como la vida misma. Si usted forma parte del
cuadro, vea y experimente todo como a través de sus
propios ojos, no como alguien de fuera. Experimente
cada modalidad —ver, ofr y sentir— y «potencie»
toda la imaginerfa para hacer que sea real. Luego
demérese un rato en la sensacién global que produ-
ce, y disfritela. Hégalo de vez en cuando de modo
que se torne [acil entrar con rapidez en el resultado
visualizado y las imdgenes se vuelvan mas y mas rea-
listas. Ahora estd creando suefios de buena calidad,
estableciendo blancos cibernéticos y comenzando un
proceso que convertird sus pensamientos subjetivos
en realidad objetiva. Ha aprendido a sofiar de forma
constructiva, a realizar sus propios propésitos.

Transformar metas débiles en metas fuertes

Si esta listo para trabajar con todos sus objetivos
apuntados, puede ir un paso mas alld. Empiece por
identificar las submodalidades que representen sus
deseos mas fuertes y aquellos que asocia con el
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mayor placer. Son esas submodalidades, o caracterfs-
ticas personales de pensamiento, las que entonces
deberfa aplicar a las metas y deseos mas débiles. Si,
por ejemplo, sus deseos méas fuertes parecen méas
grandes que la vida, y no como la vida misma, asi es
como deberia representar sus otros objetivos menos
nitidos para conseguir el maximo efecto. De modo
que si una imagen es pequefia y distante, de manera
deliberada hagala mas grande que la vida. De forma
similar, si visualiza una escena panoramica en sus
imagenes mas fuertes, en vez de una escena enmar-
cada, entonces emplee esa submodalidad en todo el
proceso.

Para usted, la imagen panoramica significa un
pensamiento y éxito efectivos... ahf tiene un modelo
ganador. En este ejercicio estd explorando su propio
mundo personal y subjetivo. Estd aprendiendo cémo
se forman para usted las estrategias de pensamiento
exitoso. Puede seguir aprendiendo de lo que funcio-
na mejor, incrementando éxito tras éxito.

Quizé4 quiera discutir esto con un familiar o un
amigo a medida que progresa. Tal vez le sorprenda lo
que descubra sobre cémo «piensa» otra gente.

;Objetivos o suefios?

La lista de objetivos que decidié antes tal vez no
sea la misma que sus «suefios». Quiza haya quitado
una meta que usted consideraba que no era viable, o
la corrigié de alguna manera basandose en la lista de
verificacién. Los objetivos no son exactamente sue-
fios. Son sélo deseos con un plazo fijo, o hitos en el
camino hacia los suefios. Un suefio siempre supera a
un objetivo bien especificado y articulado. Y a medi-
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da que alcanza una meta ya habra formado un suefio
de algo més grande y mejor. La planificacién de obje-
tivos que llevé a cabo en el capitulo 2 en su mayor
parte es una actividad l6gica, del cerebro izquierdo.
La imaginerfa en este capitulo es una actividad del
cerebro derecho. Emplear ambos lados del cerebro da
como resultado un pensamiento holistico y poderoso,
del tipo que estimula el comportamiento real. Asi que
no permita que la l6gica y la fria luz de la razén res-
- trinjan sus suefios. Sélo encontrara los medios si el
suefio es bastante fuerte para impulsarlo adelante.
Los obstaculos insuperables se vuelven superables
s6lo si usted cree que alcanzara su suefio; y esta creen-
cia se ve representada por un suefio claramente ima-
ginado que se ha realizado. Incluso la asi llamada
tuerza de voluntad ha de canalizarse en una direc-
cién: la de una meta clara, un suefio indeleble.

La imagineria mental ofrece un patrén para la
- mejora de cualquier aspecto de la vida, y se han
desarrollado varias técnicas de PNL para aplicacio-
nes determinadas. Digamos, por ejemplo, que su
suefio es ¢l de sobresalir en algtin deporte o actividad
que requiera una destreza, talento o quiza carisma
especiales, como podria ser el caso con la oratoria
publica o el especticulo. Primero imaginese (disocia-
do, es decir, observando desde fuera) haciendo esa
actividad en particular, con toda la elegancia y habili-
dad que pueda imaginar. Después, sea usted mismo
(asociado, es decir, viendo todo a través de sus pro-
pios ojos) y de nuevo experimente la sensacién de
excelencia a medida que ejecuta en su imaginacién
las destrezas que le hagan falta. Si tiene dificultad
con la transicién de una imagen disociada a una aso-
ciada (ver a través de sus propios 0jos), intente ima-
ginar que una neblina oscurece la primera escena.
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Cuando se despeje, usted esta en el nuevo modo aso-
ciado... baje la vista y vea sus manos y sus pies.

A continuacién piense en alguien a quien le resul-
te facil imaginar haciendo aquello con lo que usted
suefia poder hacer. Podrfa tratarse de un alto profe-
sional que ha visto en la televisién o tal vez de un
amigo o colega que envidie. No importa. S6lo imagi-
nelos con nitidez a ellos, no a usted, sobresaliendo en
la actividad, y observe con precisién qué hacen. ¢Hay
algo acerca de su actuacién que usted desee incorpo-
rar a la suya? ¢Hay alguna manera en que pueda
mejorar? ¢Cémo cree que se sienten ellos? ¢Puede
imaginar también eso? Ahora deje que una niebla
abarque la imagen del modelo. A medida que la nie-
bla se despeja, vuelva a ser usted mismo, y realice
todos los cambios que desee hacer tras haber obser-
vado a su modelo, sintiéndose como desee sentirse y
llevando la actuacién al nivel de excelencia que sea
capaz de imaginar. Luego saboree.el placer de la
experiencia durante un rato. Ya ha formado un
suefio de calidad, basandose en los mejores modelos
que su imaginacién quiere usar. Con la practica, éste
deberfa compararse en claridad y realismo con la
visulizacién que hace usted de cualquier otra activi-
dad en la que se sienta habil y muy confiado. '

Establezca una fecha

Ahora volvamos a su cerebro izquierdo y a algu-
nas cosas practicas. Decida cudndo serd capaz de
realizar la actividad que ha imaginado, escribalo en
su diario y comprométase. Si es jugar al golf, consi-
gase una pareja adecuada. Si es presidir una reunion
en el trabajo, decida cual serd la siguiente oportuni-
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dad que tendrd de exhibir su imaginada actuacién.
Si se trata de cocinar, planifique la ocasién que le
permitira lucir su destreza. Si es posible, compromé-
tase para mas de una vez... cree oportunidades para
convertir sus suefios en realidad. Este compromiso
.es importante, ya que es factible que una zona sub-
desarrollada haya estado sujeta a una autoimagen
negativa. Por lo tanto, tenderéd a poner excusas inge-
niosas y a encontrar motivos por los que no podra
" poner a prueba lo que quiere hacer. Luego mantenga
la visualizacién. Este es un proceso constante y no
una aislada cura milagrosa para todas sus deficien-
cias. Y no abandone nada que el sentido comun le
informe que es necesario, como mantenerse en
forma, seguir una dieta, el trabajo duro, la perseve-
rancia, leer libros... aun cuando estos métodos no
hayan servido en el pasado. Confie en que todos los
esfuerzos seran mas eficaces ahora que su piloto
automatico inconsciente ha sido «pr oglamado» con
suefios de buena calidad.

Cuando se trata de obtener lo que quiere, la PNL
puede convertir un deseo en una necesidad, un inte-
rés general en una pasién poderosa. Ello aporta una
nueva confianza en sf mismo y en su capacidad para
alcanzar cualquier objetivo que con seriedad se esta-
blezca. Incluso una emocién negativa como la envi-
dia se puede aprovechar para que provoque la reali-
zacién de sus propios propésitos: si alguien es lo
suficientemente bueno para ser envidiado, resulta un
modelo 1til para las técnicas de dominio de PNL. No
tiene que ser una persona naturalmente ambiciosa,
orientada hacia los objetivos para empezar a conse-
guir grandes cosas. Puede empezar con anhelos infi-
mos y deseos mal formados, pero aprenda a aplicar-
les un mejor pensamiento... aprenda a tener mejores



136 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

suefios. Y si usted es una persona que establece obje-
tivos de forma innata, cémodo con las tareas, las
decisiones y las listas «a hacer», puede complemen-
tar ese enfoque légico y sensato de un modo natural
y gozoso, afiadiendo destrezas importantes del cere-
bro derecho, destrezas que estableceran la diferencia
basica en lo que de verdad llegue a conseguir. No se
preocupe, éstas no le convertirdn en un sosiador (los
sofiadores no producen resultados que merezcan la
pena porque no saben cémo convertir los suefios en
realidad). Pero, si usted quiere alcanzar algo valioso,
si necesita tener un suefio.



6

Su equipo interior

S probable que usted conozca esa voz, o

sensacion, interior que esta en casi todos

los aspectos de su vida. A veces la voz

puede ser una amiga, que le anima a pro-
bar algo, pero muy a menudo es critica, proyecta
dudas sobre sus capacidades y va en contra de sus
instintos naturales que le dicen «puedo hacerlo».
Una parte de usted podria sentir un agrado o desagra-
do instantaneos hacia una persona que acaba de
conocer, pero sin conocer conscientemente el por-
qué. A veces nos referimos a este tipo de reaccién
como «quimica», o tal vez «corazonada». Tal como
vimos en el capitulo 4, a menudo tenemos creencias
encontradas que se basan en todo tipo de influencias
internas y externas, y hasta nuestras autocreencias
principales a veces pueden trabajar en su propia con-
tra. De modo que cuando intentamos alcanzar nues-
{ras metas somos bombardeados por otras partes de
nosotros mismos; se trata de un «equipo» interior,
bien intencionado, que puede ayudar o entorpecer lo
que estamos haciendo.
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Multiples personalidades

Cuando realizé el ejercicio de autocreencia con la
mano no dominante en el capitulo 4, es probable que
escribiera algunas descripciones de una o dos pala-
bras sobre si mismo que fueran contradictorias, casi
como si gente diferente se estuviera expresando a
través de las partes conscientes y no conscientes de
su cerebro. Cientos de delegados en mis seminarios
han quedado sorprendidos por lo que han escrito
acerca de si mismos durante el empleo de esta senci-
lla técnica. Por ejemplo, el «abierto» de la mano
dominante puede convertirse con facilidad en el
«arrogante» de la mano no dominante, y «resérvado»
puede transformarse en «retraido» con las palabras
mas [rancas que elige el cerebro derecho infantil.
Pero a menudo las descripciones en la lista no domi-
nante parecen contradecir directamente las de la
lista dominante. Por ejemplo, quizd obtenga «abier-
to» en contraste con «privado», u «organizado» en
oposicién a «descuidado».

Estas descripciones diferentes, en apariencia
contradictorias, representan distintas facetas de
c6mo nos vemos a nosotros mismos. Al ampliar
luego las frases (usando la misma técnica de la mano
no dominante) por lo general resulta que nos descri-
bimos en diferentes situaciones o momentos, o inclu-
so empleamos imégenes del pasado que atin nos
afectan. Por ejemplo, una palabra podria revelar una
autoimagen en un contexto de trabajo, mientras que
en casa o en la vida social podriamos tener una
visién distinta. A veces podriamos llamarnos artisti-
cos, algo que en ocasiones somos, pero también ver-
nos como précticos, que también es una parte de
nosotros. Esta técnica revela las muchas y variadas
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maneras en las que nos vemos, y también refleja las
diferentes personalidades que pueden rivalizar de
cuando en cuando.

La misma idea de las personalidades multiples
habria sido ridiculizada no hace mucho, pero hoy
todas las pruebas apuntan al funcionamiento de
«mentes» distintas en todos nosotros. La investiga-
cién del cerebro separado del doctor Sperry estable-
ci6 lo que se llamé la teoria de las dos mentes, que en
la actualidad queda confirmada por el conocimiento
que tenemos de las formas por completo distintas en
que operan los lados izquierdo y derecho del cerebro.
Mientras que el cerebro izquierdo, con predominio
del lenguaje, explicara las distintas autocreencias
sobre cémo estamos organizados, nos comunicamos,
solucionamos problemas, tomamos decisiones y cri-
ticamos, el lado derecho holistico revela todo tipo de
autocreencias centradas en la creatividad, la expre-
sién, las relaciones y cémo nos sentimos. Algunos de
estos aspectos del modo en que pensamos, sentimos .
y creemos son tan nitidos que toman la caracteristica
de un equipo interior de diferentes personalidades.
En distintos grados forman parte de todo lo que pen-
samos, decimos, hacemos y conseguimaos.

Probablemente todos nosotros seamos capaces
de recordar ocasiones en que hemos estado muy
organizados, hemos sido 16gicos y tenido el control,
y otras en que hemos sido tan despreocupados, ins-
tintivos y desorganizados como nifios pequefos.
Aungque este «equipo» a veces puede parecer fuera de
control, creando todo tipo de conflictos que nos
impiden dedicarnos por completo a nuestros objeti-
vos, en verdad todos estos aspectos de nosotros mis-
mos son aliados. {Tiene buenas intenciones! En todas
las acciones se estd expresando una parte de nosotros,
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incluso cuando se halla en conflicto aparente con
otras partes, que no son conscientemente compren-
didas. («Detras de todo comportamiento hay una
intencién positiva» es la presuposicién que vimos en
el capitulo 1.) También nos encontramos con este
concepto cuando establecimos objetivos claros en el
capitulo 2 en lo que se llamé prueba de ecologia. Es
probable que descubriera que algunos de sus objeti-
vos entraban en conflicto con otros, como si uno rea-
lizara el deseo de una persona interior y el otro el de
una persona distinta. Una meta quiza tuviera que ver
con la seguridad, mientras que otra podria haber
involucrado cambio e incertidumbre. Si quiere que
sus acciones sean congruentes y estén dirigidas hacia
objetivos, debe reconciliarlas. Puede considerar estos
factores ecolégicos si piensa en las posibles implica-
ciones de cada meta y establecer compromisos o
modificaciones. Ahora intentaremos entender mejor
a este «equipo» interior para que no sélo lo tomemos
negativamente en cuenta por el compromiso, sino
para que podamos usarlo positivamente como nues-
tro recurso personal interno.

Su critico interno

Timothy Gallwey, un excelente tenista y entrena-
dor inglés, escribié el exitoso libro The Inner Game of
Tennis, y luego The Inner Game of Golf. Sus métodos
de entrenamiento han sido muy eficaces en ambos

juegos y son significativos en términos de PNL debi-

do a la comprensién que muestra de los procesos
mentales involucrados. No estaba satisfecho con el
progreso de sus estudiantes de tenis, que parecian
incapaces de enfrentarse a un torrente de ttiles con-
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sejos correctivos. Entonces, casi por accidente, des-
cubri6 que si sencillamente lo observaban realizar un
golpe unas pocas veces y lo copiaban, sin instruccio-
nes ni critica, lo hacfan mejor que con una instruc-
cién detallada y convencional. Y ello se aplicaba por
igual tanto a los novatos como a los jugadores expe-
rimentados. Daba la impresién de que si los jugado-
res pensaban, conscientemente, en lo que hacian,
ejecutaban peor que si no «pensaban», y lo que nece-
- sitaban era s6lo hacer, o copiar, tal como un nifio
podria aprender un juego nuevo. De modo que redu-
jo sus instrucciones a un minimo absoluto y los
resultados mejoraron.

Descubrié que todos tenemos un equivalente
interior de instructor, o critico, que constantemente
nos dice lo que deberiamos hacer. «Cuidado con los
pies», «Frena un poco», «Ahora mas deprisa», «Vigila
la pelota», «Controla la respiracién». Y ese critico
interior, .como cualquiera exterior, afecta a la ejecu-
cién de manera adversa. Gallwey identificé dos
«yoes» en funcionamiento. El Yo 1 era un critico
inteligente, bien intencionado, pero sentencioso que
siempre interferfa, y el Yo 2 era el tenista innato que,
si se lo dejaba solo, podia realizar el juego con talen-
to natural e instintivo. El Yo 1 pensaba que era el
experto, pero no lo era. El Yo 2 era un jugador con-
fiado y natural que disfrutaba con el juego, pero se
vefa estorbado y amilanado por su Yo 1, sabio y articu-
lado. Al usar las técnicas para distraer al Yo 1 con el
fin de dejar que el Yo 2 siguiera jugando, Gallwey fue
capaz de producir resultados sobresalientes. Después
se dedicé a introducir técnicas mentales similares en
el juego del golf, demostrando su potencia gracias a
su propio ascenso meteérico en el juego desde el
nivel de novato.



142 PROGRAMACION NEUROLINGU{STICA

Los dos «yoes» que descubrié Gallwey (sin expe-
riencia en el funcionamiento del cerebro y de los
importantes hallazgos de los dltimos afios) eran,
desde luego, las mismas «mentes» separadas que
Roger Sperry, ganador del premio Nobel, descubrié
en su trabajo con los pacientes de cerebros divididos.
El Yo 1 critico es el cerebro izquierdo, l6gico y articu-
lado, mientras que el Yo 2, natural, expresivo, infantil
e inarticulado, corresponde al cerebro derecho.

Pero ese critico interior no sélo se halla presente
en los deportes. A menudo nuestra propia «autocon-
versacién» nos bombardea con criticas en todo tipo de
situaciones: «Nunca haras eso», «Ten cuidado», «;Qué
pensaran fulano y mengano?», «¢Has pensado en...?»
A veces este didlogo interno es de apoyo («Adelante,
puedes hacerlo», o «Se lo voy a demostrar») y nos
capacita en lo que estamos haciendo. Sin embargo, la
mayor parte del tiempo las autocreencias negativas
bloquean nuestro verdadero potencial. Si se nos solici-
ta que demos un discurso improvisado, a menudo nos
va mucho mejor que si hubiéramos dispuesto de noti-
ficacién anticipada. En este tltimo caso nuestro criti-
co interior tiene un montén de tiempo para aconsejar-
nos, advertirnos e interferir, y el otro «yo» se ve bom-
bardeado hasta quedar sumido en el terror. Recordars
el modelo de aprendizaje que vimos en el capitulo 1,
en el que sobresalimos cuando somos inconsciente-
mente competentes. En el modo del Yo 2 no pensamos
de una manera consciente, y el critico no esta traba-
jando. Asi, mientras conducimos el coche el cerebro
izquierdo puede prestarle atencién a un programa de
radio, decidir qué hard para cenar o desarrollar la
forma en que se enfrentara a un cliente furioso. Mien-
tras el Yo 1 permanece asi de distraido, el Yo 2 condu-
ce de A a B con «competencia inconscientes.
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Un colega de ‘Erabajo se lastimé la pierna, pero,
por cortesfa, aceptd jugar con un amigo una partida
de golf establecida con antelacién. Tenia mucho
dolor, y durante todo el partido lo tinico en lo que
- podia pensar era en su pierna; anhelaba el momento
en que éste terminara y con volver a casa para des-
cansar. Pero, para su asombro, jterminé la partida
con la mejor puntuacién jamas obtenida! Al no «pen-
sar» en el juego, ya que su mente estaba ocupada con
la pierna lastimada, fue capaz de jugar al maximo.
Aunque no siempre podemos manipular tales cir-
cunstancias, Timothy Gallwey utiliza el principio de
distraer la atencién de la mente consciente con
mucha eficacia. Otros atletas, oradores publicos y
gente del espectaculo han desarrollado sus propias
técnicas para permitirle al cerebro derecho dominio
sobre el pensamiento critico y autoconsciente del
cerebro izquierdo. Ello incluye una respiracién y
relajacién correctas (que pueden eliminar los pensa-
mientos «ocupados» asociados con el cerebro
izquierdo) y una visualizacién especifica, o las técni-
cas de recorrido futuro de PNL que ya hemos visto.

Llegar a conocer a su equipo interior

Usted probablemente esté familiarizado con el
critico interno que Gallwey identificé, ya que es
parte esencial del pensamiento consciente del cere-
bro izquierdo. Poseemos muchas partes, pero algu-
nas distan mucho de resultarnos conocidas, ya que
operan inconscientemente. Sin embargo, cada una
de ellas tiene un efecto en nuestra forma de actuar.
Cuando nos vemos confrontados con un comporta-
miento que carece de explicacién racional, bien en
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nosotros o bien en otros, nos enfrentamos a alguna
parte que no estd operando de forma visible y cons-
ciente.

Por ejemplo, asi como nos resulta facil imaginar
una parte de nosotros que quiere deshacerse del
dolor de espalda, no es tan facil identificar una parte
de nosotros que desee mantener el dolor... quiz4 por
el cuidado y atencién adicionales que recibimos, por
ser tema de conversacién muy necesitada en una
relacién, por un motivo para no empezar alguna
tarea ardua, como excusa para rechazar invitaciones
sociales, razén para reclamar la mejor silla, para no
sacar la bolsa de la basura, para no levantarse a
poner la tetera al fuego, o lo que sea. Cada uno de los
beneficios, o resultados, secundarios antes mencio-
nados militaran, inconsciente pero muy eficazmente,
contra el resultado consciente de «Quiero deshacer-
me del dolor de espalda». Estas intenciones pueden
ser erréneas, irracionales o estupidas. Pero la cues-
tiébn es que son consideradas positivamente, como
beneficiosas o placenteras, por una parte de nosotros.
Nuestro deseo natural de placer y de evitar el dolor
crea entonces un «conflicto» en el que no podemos
impedirnos hacer lo que (de forma consmenle) no
queremos hacer. :

Estos conflictos aparecen de muchas maneras, no
s6lo como hébitos y patrones de comportamiento no
deseados, sino de la forma en que reaccionamos ante
los acontecimientos, las obligaciones, la gente y todo
tipo de estimulos cotidianos. La ilustracién del dolor
de espalda también se aplica a fumar, beber y otros
abusos de drogas, exceso en el comer, ira, resenti-
miento y cualquier comportamiento que racional-
mente no se podria elegir o explicar pero en el que es
factible que haya presente un beneficio secundario.
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De modo poco sorprendente son las acciones que
conscientemente no controlamos las que poseen la
mayor influencia sobre nuestros logros... las otras ya
estdn controladas. Con el fin de realizar cambios
tenemos que estar preparados para identificar esas
partes de nosotros gue motivan un componamiento
no deseado y discapacitador.

Hacer una exhaustiva lista de autodescripciones
con la mano no dominante le acercard mucho a la
identificacion de esas partes escondidas. Es probable
que pueda relacionarlas con situaciones especificas,
o con hébitos especificos no deseados. Aqui solemos
terminar con muchas partes, o «yoes». Somos indivi-
duos complejos, multifacéticos, con una desconcer-
tante jerarquia personal de creencias, actitudes, sen-
timientos, deseos e intenciones, todos los cuales se
revelan, de algiin modo, en lo que hacemos.

Hay técnicas de PNL que nos ayudan a identifi-
car esas partes y a unificar las que se encuentran en
conflicto. Como por definicién estamos involucrando
nuestras mentes subjetivas, el lado derecho del cere-
bro, las técnicas que emplean todas las modalidades
de la imaginacién, en vez de la légica fria y verbal,
son las mas eficaces. Asi que tendrd que estar listo
para cambiar al modo de «simulacién» de vez en
cuando y no quedarse dentro de las limitaciones del
pensamiento racional.

La reunion del equipo interior

La siguiente es una técnica general para identifi-
car y comunicarse con partes de uno mismo. Es tipi-
ca de varios enfoques de PNL y puede adaptarla
como lo desee.
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Reljese y entre en un estado alfa e imagine
un lugar placentero y cémodo en alguna
parte del exterior (quiz4 en una pradera solea-

da). Cree una mesa con seis sillas a su alre-
dedor.

Pidale a su mente inconsciente que piense en
dos partes de si mismo con las que de ver-
dad esté contento, y deje que ocupen su
sitio como invitados a la mesa. Que vengan
de su subconsciente... las primeras dos que
se le ocurran primero. Déle la bienvenida a
sus invitados.

Luego, pidale a su mente inconsciente dos
partes de su mente que le resulten ttiles y
practicas, y también déles la bienvenida a su
mesa, agradeciéndoles que tomen parte.

Después, pidale a su mente iriconsciente dos
partes que le desagraden especialmente y
con las que no se siente feliz. Muéstrese igual
de cortés en darles la bienvenida. Entonces
haga que todos sus invitados se presenten y
se conozcan.

Pregtntele a sus invitados: «;Quién se siente
aquf el més incomprendido?» Pregtintele al
que responda: «Por favor, indicanos cudl es
tu propésito positivo... qué beneficio especial
quieres aportarme.» Escuche la respuesta y
escribala si lo desea. Cerciérese de que los
otros han entendido y apreciado la importan-
cia de lo que ese miembro del equipo intenta
hacer por usted.
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6. Formulele la misma pregunta a los otros
cinco: «;Quién entre el resto de vosotros se
siente el mas incomprendido?» Luego, al que
responda, hagale la pregunta: «¢;Cual es tu
proposito positivo... qué beneficio especial
quieres aportarme?» Escuche la respuesta v,
de nuevo, cercidérese de que los demas entien-
den y aprecian lo que se ha dicho.

7. Repita este proceso para las cuatro, luego
tres partes restantes.

8. Cuando queden dos partes que no hayan
contribuido, pidales a las dos que también
digan, una por vez, qué beneficios positivos
le aportan a la mesa, y, una vez mas, cercié-
rese de que todo el mundo en la mesa com-
prenda la contribucién distinta que aporta
cada parte.

9. Observe mientras su mesa desaparece, con
los seis miembros de su equipo cogidos de la
mano, y usted de pie en el centro, disfrutan-
do de los diferentes dones y beneficios que
cada uno le ha aportado. Despacio, regrese a
su mundo objetivo y compruebe cémo se
siente.

Esta idea de la reunién es sélo una metéafora que
puede desentrafiar algunos secretos del cerebro dere-
cho. Si lo desea, puede cambiarla a algiin otro esce-
nario, pero manténgase dentro de los principios de la
técnica. Fijese en la importancia de obtener un
acuerdo en cada fase del proceso, haciendo que las
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distintas partes sean conscientes de las contribucio-
nes de las otras. Depende por completo de usted
cémo personifique, simbolice o represente una parte
interna. Si cada una adopta una personalidad propia,
la comunicacién se vuelve mas facil que 51 1ntenta
tratar con abstracciones.

Este ejercicio invoca destrezas muy subjetivas del
cerebro derecho, y para él existen sistemas sencillos
de ayudar en todo momento al proceso imaginativo.
Si no es capaz de visualizar una parte de s{ mismo,
imagine qué aspecto tendria ésta si usted pudiera...
isimular que puede! El propésito del ejercicio no es el
de obtener una imagen o representacién «correcta»,
sino cualquier representacién que le ayude a comuni-
carse. De manera similar, si no puede imaginar una
respuesta, intente imaginar qué podria decir si fuera
capaz de hacerlo. Todos estos sistemas de «como si»
son legitimos en la exploracién subjetiva. Lo que
parece artificial y antinatural pronto se convertird en
una segunda naturaleza a medida que entra mas en
contacto consigo mismo y confia en su habilidad para
comunicarse tanto interior como exteriormente.

Esta puede ser una técnica muy capacitadora y
motivadora cuando empieza a ser consciente, quiza
por primera vez, del apoyo de su equipo interior.
Comenzard a considerar las partes «menos desea-
bles» de usted de una manera diferente. Deberfa
empezar a sentirse, en un sentido muy literal, mas
unido consigo mismo.

Usar su equipo interior

Si se siente a gusto con esta técnica, tal vez desee
intentar identificar partes interiores de forma mas
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especifica. En ese caso, deberfa pensar en un com-
portamiento o héabito especificos que le gustaria
cambiar: algo en lo que no ve ningtin beneficio y de
lo que preferirfa prescindir. Entre en un estado alfa y
trate de ponerse en contacto con esas partes que
inlentan aportar sus propoésitos positivos para usted
a través de sus acciones. Puede que haya una o maés
partes involucradas en ello. Una podria generar el
comportamiento y las otras podrian tener objeciones
(como hace usted en un nivel consciente). Puede
usar la misma metéfora de la reunién en el exterior
o, ahora que esta familiarizado con el proceso, cual-
quier otro escenario que le apetezca inventar.

Empleando la técnica tal como se ha descrito,
podria identificar algunas intenciones que descono-
cia, como en el ejemplo de la espalda mala. Una vez
que esos propdsitos en conflicto suben a un nivel
consciente, puede empezar a establecer elecciones en
vez de permanecer a merced-del comportamiento
habitual para el que no tiene una explicacién racio-
nal. En vista de lo que aprenda, quiza decida seguir
adelante en lo que estd haciendo aun cuando su
comportamiento no es el ideal. A la inversa, podrian
ocurrirsele mejores maneras de alcanzar el resultado
que su comportamiento inaceptable estd intentando
conseguir. Pruebe a identificar partes diferentes de si
mismo con el empleo de ejemplos distintos de com-
portamientos, creencias y actitudes no deseados.

Una vez que sabemos cémo piensan distintas par-
tes de nosotros, podemos solucionar problemas de
todo tipo y conseguir resultados sobresalientes. Los
problemas y objetivos mas complejos requieren varias
maneras distintas de pensamiento. Por ejemplo, aun-
que tal vez haya una fase creativa en lo que estamos
haciendo, quiza también necesitemos estar muy orga-
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nizados y ser capaces de planificar a un nivel méas
pragmético y consciente. El critico interior que
Timothy Gallwey localizé en sus alumnos de tenis
puede ser un aliado ttil en algunas circunstancias.
¢Cuantos maridos y mujeres han agradecido la
influencia restrictiva de su pareja cuando padrian
haber cometido una tonterfa de no ser por una critica
firme y objetiva? Y nuestra propia autoconversacion
critica, aunque podria frenar una creatividad en bruto,
por lo general hard que mantengamos los pies en la
tierra y se cerciorarda de que no hayamos pasado por
alto factores importantes. De modo que resulta esen-
cial reconocer los diferentes papeles que tienen nues-
tras partes interiores para aportar un resultado global
que ninguna de ellas, sola, podria alcanzar con éxito.
Imagine que quiere realizar algunos cambios
importantes en su jardin, pero dentro de un presu-
puesto y un tiempo limitados. Primero necesita la
creatividad y la capacidad de visualizar lo que tiene
en la cabeza. Luego mucha organizacién y habilidad
para juntar las muchas partes del proyecto dentro de
los limites del tiempo y el dinero. Pero también nece-
sita ser autocritico en cada fase, actuar como el abo-
gado del diablo de vez en cuando, y prever cualquier
problema antes de que sea demasiado tarde para
remediarlo. Cada una de esas tres partes tiene un
papel que desempefiar, pero ninguna puede actuar
con éxito en aislamiento. El problema radica en que
esas partes utiles, que todos tenemos hasta cierto
punto, a menudo trabajan la una contra la otra en
vez de hacerlo juntas. De modo que la parte creativa
se irrita ante las restricciones impuestas por la orga-
nizadora, y ésta no puede enfrentarse a la incerti-
dumbre de las ideas creativas, y la critica, que cons-
tantemente irrita a esas otras dos partes, no puede
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entender cémo las dos han sido capaces de pasar por
alto lo obvio. Todos estos conflictos le impiden tomar
decisiones y conseguir que las cosas se hagan, inclu-
so cuando usted tiene poder de pensamiento mas
que suficiente con el que llevarlo a cabo.

El trio que soluciona los problemas

Hay una técnica que une a esas tres partes. Pero
primero necesita comprobar que las tres estén repre-
sentadas en usted. Piense en una época en que haya
sido verdaderamente creativo. Tal vez ésa no es la
forma en que usted se ve a s{ mismo todo el tiempo,
pero de vez en cuando a todos se nos ocurren ideas
realmente inspiradas y efectivas. Piense en ese
momento y experimente con nitidez todas las moda-
lidades. Fijese qué se siente al ser una persona tan
creativa. Para el siguiente ejercicio, éste serd su «yow»
creativo. Ahora piense en la ocasién en que realizé
un gran trabajo de organizacién. Quiza tuviera que
ver con el establecimiento de un nuevo sistema para
la oficina, la mudanza de una casa, arreglar una
boda, planificar unas vacaciones o lo que sea, pero
usted lo tuvo todo bajo control. Este es usted operan-
do con maestria como un organizador préactico.
Y por ultimo, imaginese como un critico, siendo
cauto pero inteligente y precavido a medida que intro-
duce sentido comun y realidad en alguna situacién.
Recuérdese a si mismo en este papel, tal vez como un
padre, jefe u otra figura de autoridad. Al haber pasado
por cada visualizacién de forma vivida, deberfa estar
familiarizado con lo que se siente en cada papel.
Mientras lo hacia es probable que también cambiara
su fisiologia. Intente pasar de un estado a otro, convir-
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tiéndose por turno en cada «yo» y experimentando las
~sensaciones asociadas con cada uno.

Ahora esta preparado para solucionar problemas
con sus nuevos aliados: su equipo interior. Piense en
un problema actual, uno que no haya sido capaz de
superar hasta la fecha, para que el ejercicio tenga un
valor real. ‘

1.

Rel4jese en un estado alfa, entre en su modo
creativo y piense en cualquier idea que se le
ocurra que pueda enfocar su problema. No
se preocupe por saber si van a funcionar o si
parecen improbables... s6lo genere algunas

‘buenas ideas.

Ahora entre en su modo practico, organiza-
tivo. A veces ayuda si fisicamente se pasa a
otra posicién, de lo contrario quiza no pueda
cambiar por completo de modos. En cual-
quier caso, deberia alterar su estado con
alguna accién fisica. Recite alguna nana o
cancién corta, o lo que quiera. En su estado
practico, organizativo, se sentird muy efi-
ciente, como le sucediera antes. En este
papel deberia pensar en todo lo que hay que
hacer para volver operativas las ideas creati-
vas: cosas que tiene que preparar y planear;
informacién que ha de obtener; gente que
tiene que involucrar. Intente pensar en todo,
usando el mismo poder mental que emple6
cuando obré de esa manera.

Cuando haya atado cualquier cabo suelto y
sepa con exactitud qué hay que hacer, cam-
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bie de estado como antes y conviértase en su
yo critico. Puede que le guste sentarse en
una silla recta, adoptando el papel de juez.
Ahora piense en cualquier cosa que pueda
salir mal y en motivos por los que las ideas, y
las estrategias para hacer que acontezcan,
podrian zozobrar. No se muerda la lengua.
Sea todo lo critico que quiera.

4, FEs probable que le queden algunas ideas que
sonaron bien hasta que consideré sus impli-
caciones practicas, y algunas soluciones
practicas que sonaron estupendas hasta que
el critico interior se puso a trabajar. Ahora
empiece de nuevo el ciclo. Regrese a su esta-
do creativo y piense en maneras creativas
para contrarrestar las criticas y objeciones.
Sea tan creativo como lo fue al comienzo,
pero en esta ocasién ocupese sé6lo de las
objeciones que atin quedan. Espere recibir
un montén de ideas.

5. Una vez mas, cambie de estado para conver-
tirse en el organizador. Ahora, en ese estado
mental con recursos, eficientfsimo, diga qué
es lo que hay que hacer para llevar a cabo
esas ultimas ideas.

6. De nuevo, déle a su critico la oportunidad de
aportar objeciones. Probablemente éstas
seran menos, y mas especificas, que en la
ocasién anterior.

7. Regrese a su estado creativo y piense en mas
ideas que encaren las objeciones que que-
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den... y as{ sucesivamente, hasta que se haya
superado la tltima objecién y usted disponga
de una idea que sea préctica, ¥ que resisti6 la
prueba de la critica.

Usando su dominio interior en estas areas, como
un equipo, ha conseguido lo que cada parte no
hubiera logrado sola. (Por lo general, su critico, que
no aceptard seguir con la buisqueda de una solucién,
etiquetando toda la idea de «imposible», puede silen-
ciar con mucha rapidez una idea ganadora.) Esta es
una técnica poderosa. para aprovechar las destrezas
naturales de pensamiento ya existentes.

Sombreros pensantes

Edward de Bono, famoso por el pensamiento
lateral, utiliza una variacién de la idea de las partes
interiores como una herramienta de comunicacién
para todo tipo de situaciones, incluyendo reuniones
de negocios y negociaciones. Emplea la metafora de
los sombreros pensantes, usando seis sombreros de
distintos colores para denotar formas de pensar dis-
tintas. El sombrero blanco es neutral y objetivo, sélo
ocupado con los hechos y los niimeros objetivos. El
sombrero rojo expresa las emociones, aportando un
punto de vista intuitivo. Un sombrero negro indica -
una perspectiva negativa (mostrando en efecto por
qué algo no puede hacerse), y un sombrero amari-
llo, un punto de vista positivo, optimista. El sombre-
ro verde es la metafora para el yo creativo que usted
acaba de emplear. Y por tltimo, un sombrero azul se
centra en controlar y organizar todo el proceso de
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pensamiento; cémo conducir mejor las diferentes
formas de pensar. Al ponerse metaféricamente cada
sombrero, usted asume esa manera en particular de
pensar, tal como lo realizara en el ejercicio anterior.
Y esto puede hacerse ptblico en una reunién o situa-
cién de grupo —«Con el sombrero amarillo, creo que
tenemos un ganador»— para que se acepte la dife-
rencia en modo de pensar. Por ejemplo, al usar esta
metafora resulta aceptable dar un punto de vista
intuitivo en vez de objetivo, o sugerir un aspecto
negativo a pesar de que usted es personalmente opti-
mista. De esta manera se exponen las contribuciones
que de otro modo habrian permanecido calladas, y
‘se evitan los habituales bloqueos emocionales y per-
sonales.

Este método se puede utlhzar en cualquier entor-
no de equipo, donde se necesitan los distintos enfo-
ques de pensamiento para alcanzar una decision.
También se puede usar como una lista de verifica-
cién metaférica para ampliar el pensamiento perso-
nal y la calidad de las decisiones. Cuando sea necesa-
rio, todo el mundo puede llevar un sombrero creati-
vo, o adoptar un punto de vista optimista o pesimista
con el fin de tener las dos perspectivas, u ofrecer una
intuicién sin tener que justificarla l6gicamente. De
esta forma, al igual que en la técnica de la «reunion
de equipo», cada forma de pensar recibe el reconoci-
miento a su contribucién, y no predomina ninguna
estructura mental (direccién fija de pensamiento), ya
sea légica o intuitiva, positiva o negativa, creativa o
practica. Al cambiar metaféricamente de sombreros,
resulta aceptable pensar de un modo diferente alli
donde de otro modo quiz4 no se hubiera considerado
bastante «macho» u objetivo. El método de De Bono
opera a un nivel mucho mas general y estereotipado
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que gran parte de las técnicas de PNL que enfocan
nuestro pensamiento a un nivel inconsciente. Pero
tal vez este método mas sencillo le resulte ttil si tiene
dificultades en identificar y obtener respuestas de
partes especificas de usted o en un entorno de grupo.

Aqui tiene un ejemplo de cé6mo el método del
sombrero podria ayudarle a solucionar un problema
personal. Pablo y Juana llevan casados unos diez
afnos. No tienen hijos, a los dos les gustaria tener uno,
y en la actualidad ambos trabajan; Juana considera
que el sitio de una madre estd en casa con el bebg,
por lo menos durante los dos primeros afios. Dejar el
trabajo para tener al bebé que quieren seguramente
partirfa por la mitad sus ingresos y sienten miedo de
las tensiones financieras a las que se enfrentarian.

La pareja primero se pone los sombreros blancos
y sencillamente apunta los hechos: casados durante
diez afios; quieren un bebé; Juana prefiere quedarse
con el bebé, etc. Luego, con los sombreros rojos
puestos, expresan sus sentimientos, sin considerar
las ventajas y desventajas o la légica. Pablo podria
decir cuan deprimido se siente debido a que no es
capaz de mantener adecuadamente a su familia;
quiza tenga dudas acerca de ser padre, o de no ser
tan importante en la vida de Juana-si viene un bebé;
0 quiza tenga dudas respecto de un cambio impor-
tante en su estilo de vida. Juana podrifa tener celos de
los amigos que se encuentran en mejor situacién
financiera; tal vez esté asustada de la caida que sufri-
ria su ritmo de vida después de tanto tiempo; o
podria sentirse culpable por anteponer cosas mate-
riales al bebé. Quiza esté furiosa porque sea su carre-
ra la que deba interrumpirse en vez de la de Pablo.

Poniéndose los sombreros negros piensan en

todas las cosas negativas: «¢Por qué cambiar una
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relacion feliz y estable?» «Al partir por la mitad nues-
tros ingresos, con un incremento de gastos, nunca
nos recuperaremos financieramente.» «Ademas,
¢quién quiere traer a un nifio en esta época?» «Per-
deras tus posibilidades profesionales si no vuelves a
Arabajar a los seis meses de tener el bebé.» Juana esta
segura de que jamas se desharé del peso ganado des-
pués del embarazo. Luego, los sombreros amarillos,
con todas las cosas positivas: «Un bebé hara que la
familia esté completa.» «El o ella cuidardan de noso-
tros en la vejez.» «Piensa en el jubilo que le aportara
a nuestros padres.» «Si hace falta, podria coger un
segundo trabajo... vale la pena.» Los sombreros ver-
des son para la creatividad: cosas que Juana puede
hacer desde casa para ganar un dinero extra; o cui-
dar a nifios de modo que pueda llevarse consigo al
bebé; un trabajo a tiempo parcial para Pablo; ideas
para economizar en costes de vida; empezar el nego-
cio del que los dos ya han hablado antes... correr el
riesgo. .

Entonces lo juntan todo cuando se ponen los
sombreros azules. ¢(Es el tipo de decisién que se
basa mejor en la intuicién o la I6gica? Comparan las
ideas optimistas y pesimistas y las sopesan. Quiza
necesiten averiguar més cosas antes de tomar una
decisién final. Tal vez necesiten otra sesién de ideas
con el sombrero verde para solucionar un aspecto de
la decisién que parece molestarles mas que las otras.
De esa manera casi seguro saldra una decisién séli-
da, basada en un pensamiento adecuado e involu-
crando de pleno a ambas partes

Al someter a esas técnicas problemas por lo
demas inabordables quedara sorprendido de cémo
aparecen soluciones. A veces un problema da la
impresion de desvanecerse incluso antes de concluir
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la técnica, a medida que se identifican nuevos puntos
de vista. Y aunque no surja ninguna solucién especi-
fica, un problema se puede modificar para que
parezca mds manejable. Al emplear mas cada parte
—por ejemplo, al invocar su parte creativa y recono-
cer la voz intuitiva en cada situacién— aumentara su
destreza de pensamiento. Con frecuencia, a mitad de
una técnica, el problema se evaporara. Deja de serlo,
porque sus percepciones han cambiado basiandose
en una manera distinta de enfocar las cosas. De
modo que ésta también es una forma de determinar
cudles son Jos problemas reales, cuales podrian nece-
sitar un mayor periodo de «incubacién» inconscien-
te, y los que sencillamente requieren un mejor pensa-
miento. Llegue a conocer a su equipo interior. En vez
de que sus partes interiores trabajen en conflicto,
puede hacer que trabajen para usted. Son sus recur-
sos personales internos que le ayudan a conseguir
todos sus objetivos. ’



7

Crear elecciones

UANTAS mas elecciones tengamos, mas

podremos hacer para controlar nuestras

vidas. Y primero creamos elecciones enfo-

cando las cosas desde diferentes puntos de
vista, diferentes perspectivas. Una eleccién no es una
eleccién. Dos elecciones podrian ser un dilema.
Necesitainos tres o mas para que nos den el poder de
hacer lo que queremos. La PNL proporciona nuevas
formas de estimular el pensamiento necesario para
aportar mas elecciones. Estas técnicas le ayudan a
llevar a cabo aquello que usted ya estd mas que pre-
parado para hacer, a pensar de un modo creativo y
holistico en cualquier problema.

Dependiendo del significado que le demos a una
circunstancia o acontecimiento, lo sentiremos de
modo distinto y nos comportaremos de manera acor-
de. Ademas, si consideramos algo desde una luz dife-
rente, a menudo adquiere un significado distinto, y
por ello nos afecta diferentemente. Disponemos de
una eleccién, por supuesto, respecto del significado
que le damos a cada evento o a la perspectiva par-
ticular desde el que lo analizamos.

Creamos elecciones al ver las cosas desde pers-
pectivas diferentes. Ya nos hemos encontrado con los
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términos asociado y disociado: ver las cosas como
desde nuestros propios ojos, y desde los de otra per-
-sona. El punto de vista asociado también se conoce
en PNL como primera posicion perceptual. Si vemos
las cosas desde la perspectiva de la persona con la
que nos estamos relacionando, se conoce como
segunda posicién perceptual. La tercera posicion per-
ceptual es cuando vemos a ambas personas en inte-
raccién como si fuéramos una tercera persona... un-:
observador exterior: Esta tercer posicién ofrece una
infinita eleccién de puntos de vista. Hasta ahora
hemos visto cudn importante es entrar en una visua-
lizacién de una manera asociada... es decir, ver las
cosas desde la primera posicién perceptual. Pero
cuando se trata de abrir nuevas perspectivas, y gene-
rar elecciones, necesitamos estar capacitados para
cambiar a otras posiciones.

Reencuadre

Una muy antigua historia taoista china describe
a un granjero de una aldea pobre. Se lo consideraba
préspero porque era duefio de un caballo que utiliza-
. ba para arar y para el transporte. Un dia el caballo se
escapd. Todos sus vecinos exclamaron cuan terrible
era eso, pero el granjero sencillamente dijo «Tal vez».
Unos dias mas tarde el caballo regresé y trajo con él
a otros dos caballos salvajes. Todos los vecinos se
regocijaron ante su buena suerte, pero el granjero
sélo dijo «Tal vez». Al dia siguiente el hijo del granje-
ro intenté montar en uno de los caballos salvajes;
éste lo arrojé al suelo y el muchacho se rompié una
pierna. Todos los vecinos le ofrecieron condolencias
por su desgracia, pero de nuevo el granjero dijo «Tal
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vez». A la semana siguiente llegaron a la aldea oficia-
les de reclutamiento para llevarse a los hombres
jovenes al ejército. Rechazaron al hijo del granjero
por la pierna rota. Cuando los vecinos le dijeron lo
afortunado que era, el granjero repuso «Tal vez».

El significado de cualquier acontecimiento depen-
de de su contexto o estructura. Asf pues, cambiar la
estructura de referencia de un evento o declaracién
para darle otro sentido, en PNL se conoce como rees-
truturar. El simple acontecimiento de recibir una lla-
mada telefénica puede ser una molestia si acaba de
sentarse a ver su programa favorito de televisién, pero
para una persona solitaria que no ha hablado con
nadie en todo el dfa puede ser algo bienvenido. Cam-
biar de estructura, o contexto, modifica el significado.
Tener sarampioén podria ser un trauma para un ejecu-
tivo joven a punto de realizar su primer viaje al
extranjero, pero mas bien gratificante para un nifio de
diez afios al que le gusta la idea de no ir durante un
tiempo al colegio. Entonces, dependiendo del contex-
to de cualquier acontecimiento, recibird un significa-
do diferente. Y este sighificado, antes que la experien-
cia real, dictard c6mo reaccionamos y nos sentimos.

También podemos pensar en un aspecto de la
situacion, que sea el contenido de una experiencia, y
de manera similar cambiar su significado. En el caso
del nifio de diez afios, la experiencia podria involu-
crar la visita al médico, algo con lo que el nifio no
estd muy contento, o perderse algtin deporte escolar
que habia estado esperando con ganas. Cualquier
aspecto de una experiencia, al igual que el contexto
en el que tiene lugar, afectara su significado. Con fre-
cuencia, los politicos y los publicistas reestructuran
las situaciones dirigiendo nuestra atencién hacia los
rasgos o estadisticas que modifican el significado,



162 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

tanto en el contenido («olvidese del precio, mire
como relumbra») como en el contexto (lo que gasta-
mos en otras cosas, las tendencias histéricas o las
comparaciones mundiales). '

El general del ejército que tranquilizé a sus tro-
pas diciendo: «No estamos retrocediendo, sélo avan-
zamos en otra direccién» sabia lo que era el reencua-
dre y el efecto que ello tenfa en la moral. Los nego-
cios con éxito han aprendido a reencuadrar constan-
temente sus mercados y productos. Un «problema»
de fabrica se puede reencuadrar para que se convier-
ta en un producto secundario con beneficios. La
semilla de una idea de un airado cliente se convierte
en la oportunidad de mejorar la calidad o el servicio.
O puede reencuadrar el camino de su carrera y sus
perspectivas de ascenso. Esto podria ser tan sencillo
como ver las cosas en un contexto de tiempo mas
prolongado, de manera que el «dolor» del corto
plazo se vea mas que equilibrado con los beneficios a
largo plazo; los jefes van y vienen; pocos de los pro-
blemas que tenfamos el afio pasado existen en la
actualidad, y muchos ni siquiera somos capaces de
recordarlos.

Incluso Ja monotonia de ir y venir en tren al tra-
bajo se puede reencuadrar con éxito. El tiempo extra
que pasamos en el tren se puede convertir en conoci-
miento adicional: aprender otro idioma; obtener una
graduacién u otra calificacién; una lectura valiosa y
sistematica para aumentar el conocimiento de su tra-
bajo y carrera; escribir un libro; aprender una aficién
nueva o dedicarse a un interés por completo nove-
doso; meditar; relajarse; conocer a nuevas personas.
A la vez que los beneficios tangibles que aporta el
empleo inteligente del tiempo dedicado a ir al traba-
jo, el reencuadre puede cambiar la actitud que tiene
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hacia €l, para que ya no sufra el resentimiento, la
frustracién y otras emociones negativas que antes
padecia. O podria reencuadrar las tres o cuatro horas
que dedica a viajar en tren de alguna otra forma pro-
ductiva, y decidir trabajar mucho mas cerca de casa,
o mudarse, o emplearlo como parte de su tiempo
normal para dormir. La eleccién es suya.

Reestruturar le da mas control de su vida al hacer
que sea mas consciente de las alternativas. Puede
obrar milagros con nifios dificiles. Una tarea desagra-
dable o aburrida se puede convertir en un juego esti-
mulante con la simple adicién del ingrediente de la
imaginacién. Los cuentos de nifios estdn llenos de
reestructuraciones: desde el Patito Feo hasta Cenicien-
ta. Bl significado se cambia. Mas que cualquier otra -
cosa, ver algo de manera diferente le proporciona una
eleccién de significado... un sentido que puede ser
capacitador en vez de discapacitador, motivador
antes que desmotivador, placentero en vez de doloro-
so. Aunque todos la poseemos hasta cierta medida,
vale la pena cultivar la destreza del reencuadre y
usarlo para resultados especificos.

Al reencuadrar el comportamiento personal pode-
mos modificar el sentido que le damos. Si desea reen-
cuadrar la declaracién: «Me gustaria dejar de
hacer...», podria preguntarse: «;Cudndo seria util este
comportamiento?» Es decir, piense en un contexto
diferente que cambie su significado. Por ejemplo, si
ve que es breve y brusco en las conversaciones, ello
. podria ser algo positivo cuando tenga que decir «no»
a una peticién poco razonable... y en verdad que
mucha gente le envidiara la capacidad de decir direc-
tamente lo que quiere decir. Como cualquier compor-
tamiento depende de un contexto para su significado,
considerar contextos alternativos le capacitard a ver
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la situacién de manera méas objetiva, y es probable
que haga que se sienta mejor.

Otra declaracién podria ser: «<Me entra el panico
cuando se me pide que haga algo, como dar una con-
ferencia o realizar una sencilla pantomima delante de
un grupo.» En este caso podria preguntarse: «¢Cudl
es el valor positivo de esté comportamiento?», o «¢De
qué otra forma podria describir lo que pasa?». Positi-
vamente, podria tratarse del grado para el que la
adrenalina lo prepara para dar lo mejor de si. (Miles
de artistas estan familiarizados con 1o que podrian
describir como «pdanico leve» antes de una actua-
cién.) También es probable que signifique que lo
compensa al prepararse de forma mas exhaustiva que
un artista «innato». {Quiza usted sea la tinica persona
que se da cuenta de que todo estd mal! Y si la expe-
riencia es esporadica, quizd no practica lo suficiente
para sentirse confiado. ¢Qué significa eso? ¢Qué esta
perdido? ¢Qué es como la mayoria de la gente?
¢O que necesita unirse a algin tipo de club local y
conseguir algtin tipo de practica libre de riesgo?

Muchos de los presentadores y artistas ptiblicos
tienen pequenos trucos que los ayudan a reencuadrar
situaciones por lo demds aterradoras. Un famoso ora-
dor visualizarfa a su audiencia desnuda, otro luciendo
esos baratos sombreros de fiesta, y as{ sucesivamente.
Si se siente intimidado por los trajes de negocios for-
males, imagine a su puiblico con vaqueros sucios y
gastados. O puede hacerlos gordos o flacos, viejos o
jévenes... incluso nifios en sillitas. Su experiencia con
los anteriores ejercicios de visualizacién puede em-
plearse para reencuadrar cualquier situacién que
desee. Y una vez reestructurada, es imposible sentirse
de la misma manera al respecto. Intente sentirse de la
misma manera dirigiéndose a un grupo de nifios de
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15 meses tal como lo harfa ante unos altos ejecutivos.

Y cuanto mas capaz sea de introducir estructuras
diferentes y de mayor ayuda, podra manejar con mas
naturalidad las situaciones retadoras.

Pruebe esto. Piense en un gran error que come-
tiera durante el afio pasado. Es muy posible que
cuando piense en él rapidamente adopte el estado
negativo y desagradable que experimenté en aquella
ocasién. Puede tener una sensacién de hundimiento,
desyalidez o miedo. Ese error ya es parte de su vida
de un modo discapacitador. Ahora, a medida que
rememora el error, vea si es capaz de reencuadrar su
significado. Céntrese en un aspecto de él, luego en
otro. Podria ser que, con previsién, le haya ensefiado
algunas lecciones, y asi ser beneficioso. Quiza usted
ya se ha beneficiado de él. Puede incrementar su
creatividad imaginando cémo otras personas que
conoce podrian haber reaccionado y aprendido de tal
experiencia. ¢Todo el mundo lo consideraria el gran
error que usted crey6? ¢Algunas personas lo supera-
rian con mas rapidez, e incluso lo considerarian de
una manera por completo diferente? ;Hay otras lec-
ciones nuevas que pueda aprender al ver lo que suce-
dié bajo una luz distinta? Intente separarse del com-
portamiento con el fin de verlo con objetividad. Al
hacerlo, tendra un menor efecto emocional sobre
usted. Hasta puede convertir un recuerdo discapaci-
tador en uno capacitador si lo reestructura.

Reencuadre de seis pasos
El reencuadre se ha aplicado con éxito a todo

tipo de problemas de comportamiento humano.
Todo comportamiento, como ya hemos visto, tiene



166 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

algin proposito, o intencién, al menos en un contex-
to determinado. Aunque gran parte de nuestro com-
portamiento se puede cambiar con la visualizacién,
todavia se pueden obtener algunos beneficios secun-
darios de esas acciones o comportamiento. A su
debido tiempo esas intenciones, que quiza sean
inconscientes, pueden volver a surgir para afectar
nuestro comportamiento. Por ejemplo, si fumar hace
que una persona se sienta relajada y confiada, esa
intencién positiva ha de realizarse de alguna otra
manera positiva. Sea cual fuere el dolor asociado con
un habito negativo, por lo general hay un beneticio
secundario que hay que tomar en consideracién. De
lo contrario, el habito persistird, ya que todo lo que
hacemos es para obtener placer o evitar el dolor.

Un «reencuadre de seis pasos» toma eso en consi-
deracién al identificar las intenciones subyacentes
que hay detrds del comportamiento no deseado. En
el capitulo anterior conocimos a nuestro equipo inte-
rior, v los ejercicios identificaron las distintas inten-
ciones de cada parte en particular. Ello involucra
comunicarse consigo mismo, y es una manera de
pensar altamente subjetiva del cerebro derecho.
Ahora puede emplear esa destreza en este ejercicio
de reencuadre que es particularmente eficaz para
provocar cambios permanentes sobre el comporta-
miento no deseado. Se ha utilizado mucho para el
fumar, comer en exceso, morderse las ufias y todo
tipo de habitos de los que la gente quiere deshacer-
se... pero que parecen estar fuera del control de la
mente consciente. ' '

Por lo general esta técnica se emplea con alguien
mias, porque cuando nos dirigimos a partes incons-
cientes de nosotros mismos a menudo un observador
puede ver cambios fisiolégicos de los que nosotros no
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somos conscientes. Estas sefiales no verbales pueden
ser una manera efectiva de comunicarse con intencio-
nes por lo demas desconocidas. Una vez dicho esto, si
fue capaz de realizar el ejercicio del equipo interior,
es probable que también pueda beneficiarse si lo lleva
a cabo solo. Si trabaja intimamente con un amigo o
conyuge, cada uno incrementara el conocimiento y la
destreza que tiene de las técnicas en general, benefi-
cidndose mutuamente. Cuando trabaje con alguien
mas, no necesita divulgar el contenido del reencua-
dre... la naturaleza real del comportamiento que
desea cambiar. A cambio, puede aludir al comporta-
miento como X oY, por ejemplo.

La técnica requiere una sefial de «si» o «no» de
las partes interiores de usted. Una «sefial» puede ser
cualquier sensacién visual, auditiva o quinestésica.
Podria tratarse del indefinible «hormigueo en las
entrafias», un aumento de temperatura en su m‘ano,
un zumbido en las orejas, una voz interior, alguna
imagen visual o un cambio en la respiracién. Para
ilustrarlo, imagine a un conductor de camién que es
muy sensible a su vehiculo. Por lo general es cons-
ciente de las ligeras diferencias en la presion de las
ruedas, del ruido del motor o de la transmisién y del
estado de la carga que lleva. Aunque gustoso conver-
sard mientras conduce, inconscientemente esté
monitorizando, a través de todas las modalidades
(incluido el olfato), el estado del vehiculo. A pesar de
ser inconsciente de ellas hasta que cambian, y por lo
tanto adquieren importancia, con cierta meditacién
y concentracién podria ser capaz de deSCI‘lbll esas
diferentes sefiales.

Del mismo modo es posible interpretar mensajes
de nuestro yo inconsciente. En algunos casos resulta
facil, y una persona rapidamente sentira un «si» o un
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«no», quizd oyendo o viendo la palabra en su mente.
Un observador o pareja a veces verd a la persona
asentir o sacudir la cabeza (dando a entender con
claridad un sf o un no) varios segundos antes de que
el «si» y el «no» sean verbalizados. Cambios faciales
y de otro tipo también podrian sef igual de obvios
para un observador, al que no le queda duda sobre si
se estad recibiendo una respuesta positiva o negativa,
Ya hemos visto el amplio abanico de cambios fisiol6-
gicos que produce un cambio en el estado mental. Si
estd solo, sea consciente de cualquier cambio mental
o fisiolégico. Todos nosotros poseemos una forma
Unica y personal de pensar y sentir, y no existe susti-
tuto para adquirir conciencia de lo que pasa en su
interior. Esto requiere practica. Puede conseguir
tanta familiaridad con su mundo interno y subjetivo
como la que tiene con el externo y objetivo. Una res-
puesta se puede poner a prueba solicitdndole a la
parte responsable del comportamiento que comuni-
que un «si», luego un «no», de modo que sea capaz
de distinguir entre las dos.

Ahora piense en una experiencia, hiabito o com-
portamiento recurrentes que no pueda, pero que si le
gustaria, modificar. Después siga los seis pasos con
atencion.

A

1. Identifique el habito o patréh de compor-
tamiento que desee cambiar.

2. Establezca comunicaciéon con la parte de
usted que genera el comportamiento.
Entre en el estado alfa y formuiilele esta pre-
gunta al inconsciente: «¢Estard dispuesta la
parte de mi que genera X comportamiento a
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comunicarse conmigo (conscientemente)?»
Ahora pidale a esa parte que le dé una sefial,
intensificAndola para comunicar un «si» y
disminuyéndola para comunicar un «no».

Separe la intencién del comportamiento.
El comportamiento no deseado es sélo una
manera de alcanzar alguna intencién positiva.
Déle las gracias a esa parte por su disposicién
a cooperar. Ahora preguntele si estd dispuesta
a hacerle saber qué ha intentado conseguir al

-generar el comportamiento. Habiendo recibi-

do una respuesta positiva, fijese en qué bene-
ficios le ha proporcionado esa parte en el
pasado. Tal vez quiera escribir lo que descu-
bra en esta fase. También establezca que esta
parte se halla dispuesta a probar un compor-
tamiento nuevo que provocari su intencion.

Cree un comportamiento alternativo para
satisfacer a su intencidn. El siguiente paso
es encontrar un comportamiento nuevo que
satisfaga su intencién tanto o mejor que el
comportamiento no deseado. Aqui necesita
invocar a su parte creativa para que aporte
ideas, tal como hizo en el capitulo 6. De
forma educada contacte con su parte creati-
va, agradézcale su disposicién a ayudar y
pidale que genere tres comportamientos
alternativos tan buenos o mejores que el que
desea cambiar. Déle tiempo, y pregtuntele si
esta dispuesta a reveldrselos. Si trabaja con
alguien mas, puede pedirle a la parte creativa
que dé una sefial cuando haya pensado en
cada una de las tres alternativas, de modo
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que conozca que el proceso funciona bien.
Cuando sepa que se han identificado las tres,
pida que se las pronuncie en voz alta. Quiza
desee escribir de nuevo lo que descubra
durante esta fase.

Haga que la parte de usted que es respon-
sable del viejo comportamiento sea res-
ponsable de generar el nuevo comporta-
miento. Puede empezar preguntando si los
tres comportamientos nuevos son al menos
tan eficaces como el viejo. Si no, regrese a su
«yo» creativo y pidale mas ideas. Ahora com-
pruebe que la parte de usted con la que con-
tacté en el Paso 2 esté dispuesta a asumir la
responsabilidad para generar el nuevo com-
portamiento en situaciones apropiadas.

Realice una comprobacion ecolégica. Lo
vio en el capitulo 2 cuando clarificaba sus
objetivos. Pregunte si hay alguna parte que
ponga objeciones a lo que usted acaba de
negociar y solicite su apoyo. Si no consigue
un acuerdo, vuelva al principio. Esta vez
incorpore la parte de usted que objeté la
negociacién, invocando a su parte creativa
para que aporte ideas sobre cémo superar la
objecién. Por dltimo, realice un recorrido
futuro. Entre en el futuro e imagine una
situacién que habria activado al viejo com-
portamiento, pero experiméntela usando en
su lugar una de las nuevas elecciones. Segui-
damente entre en una situacién diferente y.
experiméntela empleando el segundo com-
portamiento sugerido, y después el tercero.
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Cada paso es importante, y si no alcanza cada
objetivo intermedio, deberd retroceder uno o maés
pasos. Pero las destrezas que gane incrementaran su
eficacia general. Por ejemplo, una vez que haya
aprendido a comunicarse subjetivamente con una
‘parte «familiar» de usted, digamos el critico, puede
emplear su percepcién agudizada para contactar con
otras més. Y en cuanto tenga una linea de comunica-
cién con su «yo» creativo, existen todo tipo de oca-
siones en las que serd capaz de beneficiarse de esas
nuevas ideas y percepciones

Aunque la técnica utiliza su inconsciente, no deja
de traer informacién a un nivel consciente. Por ello es
el medio mas poderoso para incrementar su autocon-
ciencia. Puede averiguar por qué habitualmente ha
estado haciendo cosas que de forma consciente
encuentra intiles, desagradables o incluso repugnan-
tes, y reencudadrelas en vista de alguna intencién positi-
va. Los nuevos modos de comportarse eliminaran las
asociaciones y emociones negativas unidas a su anti-
guo comportamiento. Lo que es méas importante, le
brindaran elecciones: Todavia conseguird sus intencio-
nes secundarias (quizé atraer atencién, escapar o adap-
tarse), pero ahora dispondra de distintas maneras de
alcanzarlas, cada una de ellas aceptable y capacitadora
para su «yo» consciente. El reencuadre puede crear
una congruencia entre diferentes partes de usted que
con anterioridad tenfan intenciones distintas. Y todo lo
hizo conscientemente... puede conseguir el control.

Puntos de vista

Otra técnica que se usa para el mismo propésito,
conocida como Puntos de vista, ayuda a su flexibili-
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dad de pensamiento, a la vez que le proporciona una
util lista de verificacién de solucién de problemas.

La mayoria de los problemas involucran a otras
personas. Y por lo general expresamos los problemas
como creencias —«Ella no entiende», «El no cambia-
ra4 nunca»— o como objetivos: «De verdad quiero lle-
gar a conocerlo mejor.» Estos, desde luego, son pun- -
tos de vista. Y podemos generar mas haciendo oracio-
nes que incorporen las siguientes palabras corrientes:

bien, mal, correcto, incorrecto, estipido,
inteligente, mejor, peor

Utilizando el primer ejemplo, «Ella no entiende»,
estas palabras se pueden emplear de las siguientes
formas para producir nuevos puntos de vista:

Esta bien que ella no entienda porque quiza no
fuera capaz de enfrentarse a las cosas.

Esta mal que ella no entienda porque estd arrui- _
nando nuestra relacién. _

Es correcto que ella no entienda porque no dispone
de todos los hechos.

Es incorrecto que ella no entienda porque para eso
se le paga.

Es estipido que ella no entienda porque saldra
peor parada.

Es inteligente que ella no entienda porque no se la
podri considerar responsable.

Es mejor no entender que hacer lo que ella hace por
maldad.

Es peor no entender que ni siquiera escuchar.
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Las palabras «activadoras», bien, mal, etc., se
usan para ayudarle a tener puntos de vista muy dis-
tintos, de modo que el ejercicio involucra el empleo
del lenguaje de una manera constructiva, convirtién-
dolo en su servidor antes que en su amo. Puede ser
tan ingenioso y creativo como desee cuando cree las
oraciones. Después de todo, una respuesta predecible
o muy légica probablemente ya ha sido considerada
por el duefio del problema, pero éste sigue ahi. Y si
uno o dos puntos de vista parecen demasiado impro-
bables puede pasar a los siguientes. Bien se le ocurra
una percepcién extraordinaria, o simplemente se
sienta menos emotivo acerca de la persona o aconte-
cimiento, lo que est4 haciendo es desarrollar flexibi-
lidad de pensamiento y aprender a tomar el control
de sus creencias y comportamiento.

Juego de boca

Otra técnica para crear elecciones implica res-
ponder a cualquier problema o declaracién desde un
angulo diferente. Por ejemplo, el problema se podria
postular como: «Nunca alcanzaré mi objetivo men-
sual de ventas.» Aqui las diferentes perspectivas,
o0 categorias de respuesta:

* Resultado positivo: «Entonces el mes préximo
te esforzards mas», o «Pero da la impresion de
que pasas mas tiempo con los chicos», 0 «¢Qué
te parece inscribirte en ese nuevo curso?». Este
tipo de respuesta sugiere un resultado positivo u
optimista que podria nacer de la situacién, sin
importar lo improbable o exagerada que parez-
ca. El objetivo no es proporcionar soluciones



174

PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

estandar, sino abrir nuevos angulos y eliminar
las anteojeras mentales.

Resultado negativo: «;Asi que podria correr
peligro tu trabajo?» Esto sugiere una conse-
cuencia pesimista.

Resultado diferente: «;Te preocupa lo que
pueda pensar Catalina?», o «¢Significa eso que
se cancela. el fin de semana?». Piense en cual-
quier resultado diferente.

Una metafora: «Es como perder un autobiis,
siempre viene otro por detras», o «Toda nube
tiene un borde plateado», o «Thomas Edison
fall6 unos cuantos cientos de objetivos». Una
vez mas, la metafora no proporciona una solu-
cién estandar. Sélo abre otro punto de vista
que se puede visualizar con mucha facilidad.
En cualquier caso, el significado y las asocia-
ciones de cualquier metafora, o historia, diferi-
ran de persona a persona.

Una estructura temporal diferente: «Quiz4 el
mes proéximo sea mejor», o «;Cémo estan tus
cifras anuales?».

Un modelo del mundo: «Supongo que la vida
esta llena de objetivos fallados.» Esto eleva el
problema a un nivel general, quizi filoséfico.

- Valores y criterios personales: «¢Es una pre-

ocupacién para ti?, o «¢Qué tiene de importan-
te para ti?». Esto se centra en la persona, y.
busca dejar al descubierto cualquier valor y
creencia subyacentes que estén involucrados.
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Establezca otro resultado: «No es fallar tu
objetivo lo importante, sino preocuparte por
ello.» '

Redefina: «Quiza el objetivo no es realista», o
«Pareces ser muy sensible a tu actuacién».

Fragmentacion ascendente: «;Estas failando
en otros aspectos?» Globalizar lleva el proble-
ma a un nivel méas elevado y posiblemente mas
general. Mas adelante le echaremos un vistazo
a esto.

Fragmentacién descendente: «¢Qué pedidos
representan el problema?», o «¢Cémo consi-
gues las pistas?», o «¢Por cuanto fallards?».
Desmenuzar funciona a la inversa que lo ante-
rior, reduciendo el problema a fragmentos cada
vez mas pequefios.

Contraejemplos: «;Mejoramos alguna vez sin
fallar en ocasiones?»

Intencién positiva: «Parece como si quisieras
hacerlo bien.»

Notara que algunos se superponen, aunque exis-

ten diferencias sutiles. Por ejemplo, una intencién
positiva (por parte de la persona que expone el pro-
blema) y una respuesta de resultado positivo (al pro-
blema) podrian ser muy similares pero todavia ofre-
cer perspectivas ligeramente diferentes. Al mismo
tiempo, cada categoria de respuesta podria abrir
varios angulos... no hay limites, por ejemplo, para los
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contraejemplos, la fragmentacién ascendente y des-
cendente o las metaforas que se podrian usar para
abrir nuevas perspectivas. De modo que tiene multi-
tud de posibilidades de desmenuzar un problema
que, por lo demds, serfa inabordable, creando de esa
manera mas elecciones.

También notard que hacen falta algo de destreza
e ingenio para pensar en mas respuestas creativas.
Como con cualquier técnica que involucre creativi-
dad, no hay ningan sistema «programable» ni ningu-
na légica del cerebro izquierdo a seguir. Esta técnica,
conocida como juego de boca (que alude al juego de
manos del mago), ayuda a estimular la creatividad
del cerebro derecho.

Como casi todos los ejercicios de PNL, puede uti-
lizarlo solo o con otras personas. Aunque quiza no
obtenga tantas ideas brillantes, el proceso exige que
enfoque su problema bajo muchas luces diferentes, y
ello casi con certeza le capacitard para ver las cosas
de forma diferente. Tal vez le sorprenda su ingenio al
ocurrirsele sugerencias que, sélo mas tarde, pueden
parecer «obvias».

Esta técnica se puede emplear con cualquier pro-
blema: profesional o personal, grande o pequefio. Se
la puede corregir con facilidad para que se adapte a
la consecucién de los objetivos. El «problema» se
convierte en «Quiero esto pero no lo tengo», o «Estoy
en x pero quiero estar en y». Ademas de ser diverti-
do, es muy potente y potencialmente capaz de cam-
biarle la vida. Algunas de las categorias, como la
fragmentacién y las metéaforas, han crecido por pro-
pio derecho en las grandes empresas como herra-
mientas que solucionan problemas.

Si tiene dificultad para que se le ocurra alguna
respuesta, pase al siguiente encabezado. Siempre
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puede volver a ése més adelante; a veces necesitamos
«incubar» nuevos dngulos durante un rato antes de
obtener respuestas perceptivas. Dispone de muchos
enfoques con los que trabajar y una sola buena idea
es capaz de desbloquear un problema.

Fragmentacion

. El principio general de la fragmentacién es senci-
llo. Se observa un tema en «fragmentos» mas gran-
des o mas pequefios. Por ejemplo, al considerar a los
perros, podemos ascender para considerar a los ani-
males, luego mas arriba para considerar a las cosas
vivas, y asi en mas hasta un nivel césmico. Esto se
llama «fragmentacién ascendente». A la inversa,
podemos «fragmentar hacia abajo» desde perros a
spaniels (perros de agua), o a un Rover (un spaniel
determinado), luego atin més hasta la pata de Rover.
También podemos fragmentar lateralmente, de modo
que los perros nos pueden proporcionar gatos o
caballos. Y debido a que nuestras asociaciones seran
subjetivas, podrian ser laterales en mds de un senti-
do. Por ejemplo, una fragmentacién lateral de gatos
podria ser Starlight Express (un espectaculo musical,
igual que Cats [gatos]), que se podria fragmentar
hacia arriba a Andrew Lloyd Webber (el compositor),
y después a los musicos, gente famosa, y asi sucesi-
vamente. Por otro lado, Starlight Express se podria
fragmentar hacia abajo a una cancién o cantante
especificos, o algiin otro detalle, o de costado a West
Side Story, o, de nuevo mas lateralmente, al Flying
Scotsman... una famosa locomotora.

El proceso de fragmentar mantiene cierto esla-
bén con un concepto o tema original, pero introduce
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nuevas asociaciones, lo que le permite ver cosas
desde diferentes puntos de ventaja. El azar y la sub-
jetividad introducen el pensamiento lateral necesario
para abrir un tema. Hace falta muy poca creatividad
para emplear esta técnica. Es tan sencilla como un
juego de asociacion de palabras y utiliza el subcons-
ciente del cerebro derecho de una manera mas bien
instintiva antes que légica. _

Volviendo al ejemplo anterior de no alcanzar el
objetivo de ventas mensual, una respuesta serfa frag-
mentar hacia arriba preguntando: «¢Este tipo de fra-
caso es corriente?» o «;Hay otros objetivos que no
estas consiguiendo?», o incluso mas arriba, «La vida
esta llena de objetivos fallados». En la fragmentacién
descendente podria preguntarse: «¢Por cuinto no lo
alcanzaras?», «;Qué pedidos representan el proble-
ma?» o «Has llamado tltimamente para ver a fula-
no?». De manera tipica, la fragmentacién ascendente
colocaré el problema en perspectiva (¢es de verdad
un asunto de vida o muerte?), y la fragmentacién
descendente proporcionard un centro, haciendo que
la ordalia sea més manejable. En ambos casos el
efecto desbloqueara un callején sin salida. Las res-
puestas pueden ser en forma de declaraciones o pre-
guntas, pero no de critica o soluciones. Y la persona
con el problema deberia alcanzar ella misma la solu-
cién y, si hace falta, asumir la responsabilidad de lle-
varlo a cabo. Podria emerger més de una solucién, y
se puede elegir la mejor.

La técnica de la fragmentacién tiene algunas apli-
caciones muy amplias. Tomemos a Susana y a Maria.
Susana es una vegetariana comprometida y Marfa una
abierta consumidora de carne. Aunque en lo demads
son excelentes colegas, casi no soportan estar juntas

en el comedor de la empresa, ya que ambas estdn muy
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metidas en sus respectivas costumbres. En una nego-
ciacién o mediacién le podria preguntar a cada una:
«¢Respetan los derechos de la gente de tener sus pro-
pias creencias?» (fragmentaciéon ascendente, para
obtener un terreno comun, mas elevado). Cuando se
alcance el consenso en ese nivel méas elevado y menos
emotivo, las preguntas se pueden fragmentar hacia
abajo para que incluyan a la otra persona: «;Respetas
el derecho de Marfa de tener sus propias creencias?»
Otra fragmentacién ascendente podria ser: «¢Te llevas
bien con Susana como compafiera de trabajo?» (de

nuevo un terreno comun mas elevado), o la fragmen-

tacién podria abarcar deportes, aficiones e intereses
que disfrutan ambas. La fragmentacién lateral podria
impulsarle a preguntarle a Marfa: «¢Tienes otros ami-
gos o familiares que si coman/no coman carne, c6mo
te arreglas socialmente?» Luego podria fragmentar
hacia abajo: «Claro que no. Me gustan las ensaladas.»
Otra respuesta de fragmentacién descendente podria
ser preguntar: «;Podriais comer juntas... digamos una
vez a la semana?» o «¢La eleccién de la comida podria
ser menos descaradamente vegelariana o carnivora las
veces que comais juntas?» Resulta, desde luego, que el
problema no es intratable, y que Susana y Maria pue-
den comer juntas y contentas los jueves, cuando
Marfa disfruta de su ensalada y Susana de una ham-
burguesa vegetariana. Este es un ejercicio en creativi-
dad del cerebro derecho, pero usando la confortable
estructura légica del cerebro izquierdo que proporcio-
na la fragmentacién. :

Una constante y exploratoria fragmentacién
ascendente y descendente es una herramienta que
emplean (a menudo sin saberlo) los negociadores de
elite. Por lo general, encuentra un terreno comun, un
compromiso aceptable o incluso una solucién de
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ganar/ganar. En las negociaciones comerciales ambos
lados tienen el nivel mas elevado de interés en querer
establecer un trato, en mantener buenas relaciones,
en ser considerados razonables, y asf sucesivamente...
todo lo cual se puede lograr con una fragmentacién
ascendente hasta llegar al nivel necesario. Al mismo
tiempo podria ser una parte muy pequena del trato la
que causa el problema. En ese caso tendrd que esta-
blecer una fragmentacién descendente para hallar la
dificultad y mostrarla en el contexto del cuadro
mayor. La técnica de la fragmentacién es potente y
tiené un montén de aplicaciones. Demuestra que,
aunque usted no pueda generar percepciones a volun-
tad, podra hacer mucho para estimularlas.

La técnica, aparte de emplearse en negociacio-
nes, también se puede usar como una destreza eficaz
en la solucién de problemas. Sencillamente inter-
cambie los puntos de vista polarizados de Susana y
Maria por los dos o mds factores en apariencia irre-
conciliables que abarcan la mayorfa de los proble-
mas. Requiere cierta creatividad localizar asociacio-
nes fragmentadas o nuevos enfoques. Y tendrad que
practicar antes de que empiecen a surgir ideas ttiles
y creativas en cantidad y calidad. Sin embargo, es
mads probable que este proceso aporte resultados
concluyentes antes que tener que esperar las inspira-
ciones. También es una herramienta util para apro-
vechar todos los datos relevantes, y por ello atrae a
los pensadores légicos del cerebro izquierdo.

Inversiones

Esto lleva el enfoque del «nuevo angulo» tan
lejos como es posible... jde hecho gira el problema
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180 grados! Las «declaraciones verdaderas» se
invierten. Entonces se imagina que las inversiones
son verdaderas y se examinan para ver qué temas u
oportunidades abren. Por ejemplo, en un entorno de
negocios, donde la técnica se ha usado con mucho
éxito, «Nosotros somos los lideres del mercado» se
invertiria en «No somos los lideres del mercado».
Imagine que esta inversion es verdadera y considere
qué temas u oportunidades aporta. En el famoso
caso de los coches de alquiler Avis, que estaban en
segundo lugar por detras de Hertz, no ser los lideres
del mercado significaba «Cada dia nos esforzamos
mas» y sugirié un potente y nuevo impulso de mer-
cadotecnia equiparable a una inversién de millones
de délares.

Las declaraciones de inversion estimulan un pen-
samiento més radical. Por definicién, la técnica no
permite que ninguna posibilidad quede excluida de Ia
consideracién. Se puede usar para encontrar nuevas
oportunidades asf como para solucionar problemas,
de modo que las declaraciones verdaderas iniciales
no tienen por qué estar confinadas a los «problemas».
Por ejemplo, en el caso de los boligrafos baratos,
«Fabricamos plumas» se invertirfa en «No fabrica-
mos plumas». El tema as{ sacado podria ser «;Qué
demonios fabricamos?», y la respuesta: «Pequefas
molduras de pléstico que son tan baratas que se pue-
den tirar» Y dentro de esa percepcién definitoria hay
todo tipo de productos desechables y unos cuantos
millones de francos de beneficio. La inversién no pro-
duce soluciones, s6lo estimula un repensamiento late-
ral que le permite a la mente creativa la posibilidad
de encarar otras cuestiones y temas.
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Inversiones fragmentadas

Otra técnica combina el potente proceso de inver-
sién con la fragmentacién. En este caso no sélo inver-
timos la declaracién original, también invertimos las
perspectivas fragmentadas. El modo en que esta téc-
nica se podria haber usado para comercializar el
Maltychoc queda ilustrado a continuacién. Empieza
con la declaracién: «Maltychoc te hace engordar. »

Declaraciény

fragmentacion Inversidn . Tema Y

Los chocolates Los chocolates Son buenos y malds; ¢ Podemos hacer que

son buenos son buenos pero es como los los nuestros parezcan

para i, para ti. percibe la gente. menos malos y mas
buenos? ;Son nuestros

T chocolates como los

deméas?

Los chocolates Los chocolates Hay trozos que siy ¢ Podemos reducir la

te engordan. note engordan. - trozos que no: Esla  culpa un poco?

sensacion de culpa;
T nuestra percepaion...
Maltychoc te Maltychoc no JYsinofueraasi? ;Podemos cambiar la
engorda. te egorda. ¢ Podemos hacer de  imagen, el envoltorio...?
gllo una oportunidad?

Partes de Partes de ¢Qué partes? (El ;Enqué ventajas

Maltychoc te Maltychoc no relieno? ;Podemos  podemos trabajar?

engordan. te engordan. cambiarlo todo? ¢ Podemos capitalizar el
asunto de fa gordura?

La capa de La capa de ¢ Deberiamos No podemos hacer

chocolate es chocolate no concentramos en mucho respecto del

el probtema. es el problema. el relleno? chocolate. El centro no

engorda tanto... engorda
menos que la mayorfa
de la competencia.
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¢Y el resultado del proceso? «Maltychoc: El cho-
colate con un centro menos graso»... una percep-
cién que es improbable que hubiera surgido de un
proceso de pensamiento secuencial y légico. El
potencial para abrir posibilidades creativas a través
de esta combinacién de téenicas es ilimitado. Intén-
telo usted, sustituyendo «Maltychoc te engorda» por
su propia declaracion del problema.

Metaforas

Recordard que una de las 13 respuestas del juego
de boca era introducir una metéfora. Al cerebro dere-
cho le gusta tratar con cuadros mentales, o historias,
y es capaz de establecer rapidamente asociaciones
cruzadas apoyandose en unas pocas caracteristicas
comunes. El uso de las metaforas estimula el modo
de pensar del cerebro derecho. Si puede imaginar
perderse un autobus, como en la metafora anterior
del juego de boca, pero también perder 15 minutos
esperando el siguiente, le serd mas facil imaginar
una situacién paralela. Y una vez que pueda imagi-
nar una alternativa, u otra perspectiva, la visién ori-
ginal y emocionalmente cargada se modifica. Su
nuevo estado mental proporciona un terreno fértil
para nuevas posibilidades, y la solucién al problema
se encuentra mas cerca.

La gran compaiiia estadounidense Du Pont empled
esta técnica con mucho éxito. Tenia que desarrollar
una fibra resistente al fuego que se pudiera tefiir sin
necesidad de que las fabricas de los clientes emplea-
ran un procedimiento especial. La compacta estruc-
tura de la fibra del material dejaba perplejos a los
investigadores, hasta que uno aplicé una metéfora al
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preguntar: «¢Qué hace que sea posible entrar en una
mina de carbén?» «Los apuntalamientos que evitan
que el tinel se venga abajo» proporcioné una analo-
gia para cambiar la estructura molecular de la fibra,
que entonces permitié que los tintes entraran mien-
tras se «apuntalaban» las fibras. Como resultado de
ello, Nomex, un material que se puede teilir y resis-
tente al fuego, se estd empleando para los interiores
de los aviones con gran variedad de colores.

Las metaforas se pueden sacar de la naturaleza.
Los sencillos fenémenos naturales, como las hojas
que caen de los arboles en invierno, nos pueden pro-
porcionar percepciones para casi cualquier problema
de negocios o personal, si a la imaginacién se le per-
mite explorar las sutiles asociaciones de un modo
infantil. A menudo la naturaleza se emplea como
fuente de metaforas sélo porque es tan prolifica y
diversa, y, al estar tan familiarizados con ella, nos
resulta facil «<hacernos el cuadro». Pero las metaforas
también se pueden sacar de otras industrias, de
deportes o afliciones, de obras literarias bien conoci-
das, de artefactos famosos o acontecimientos histéri-
cos. Sélo hace falta distraer el cerebro izquierdo 16gi-
co, basado en el lenguaje, el tiempo suficiente para
que le permita al cerebro derecho visualizador hacer
lo que mejor realiza. La eleccién de las metaforas es
infinita, al igual que el espectro de problemas al que
se las puede aplicar.

Tome la declaracién: «Parece que hemos perdido
el centro en el producto X; la cuota de mercado ha
bajado.»

Metafora elegida:

Los péjaros vuelan.
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Tormenta de ideas:

Tienen vista de pdjaro para las cosas... Pueden
ver bien por delante... Tienen una visién aguda...
A veces dejan de batir las alas y se elevan por encima
del mundo que hay abajo. Pero estdn exquisitamente
hechos... son muy eficientes... No desperdician recur-
sos... Practican una suprema economia de esfuer-
zos... Parecen saber adénde van... sin importar lo
lejos que esté su destino... Se preparan bien para el
viaje... Estdn preparados para cualquier tipo de
clima... Esperan llegar al sitio a donde van... Cono-
cen a sus enemigos... A veces encuentran la seguri-
dad en la cantidad... y otras en engafnar a los depre-
dadores... pero siempre tienen una aguda percepcion
de todo lo que los rodea... del ilimitado paisaje de
abajo. De algiin modo contintian... usando todas las
sutiles corrientes termales en su provecho... sin opo-
nerse al viento... pero trabajando con el entorno en
una sociedad fructifera... manteniendo siempre la
dignidad en la magia del vuelo... manteniendo la pos-
tura, el control, el dominio... siendo sencillamente
los mejores en su especialidad.

Incluso un pensador del cerebro izquierdo, con
anteojeras, deberia ser capaz de desarrollar una
metéfora, luego dar el salto mental para ver las aso-
ciaciones y posibles lineas a explorar.

Elija la metafora que le guste, y esté preparado a
abandonar unas pocas antes de que encuentre algu-
nos angulos firmes y nuevos sobre los que trabajar.
Aquf tiene unos ejemplos mas de los millones que le
rodean:
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Los arboles cambian las hojas

Las mareas suben y bajan

Las semillas mueren y luego crecen
Las serpientes son hermosas.

Las montafias altas son yermas

Hay dos aspectos importantes en el empleo de las -
técnicas de las metaforas. Primero, no deberfa inten-
tar solucionar conscientemente el problema; deje
que la metafora haga su trabajo. Podria sugerir una
metéafora y la persona con el problema, al tener aso-
ciaciones personales diferentes, la interpretard de un
modo bastante distinto del suyo, aunque, no obstan-
te, obtendra algan beneficio. Nuestras interpretacio-
nes individuales de cualquier metdfora son tan tni-
cas como nuestros diferentes mapas mentales.

Segundo, no quede satisfecho con la primera
gran idea que emerja. Pruebe algunas metaforas mas
para ver si hay una solucién mejor (mds barata, rapi-
da y conveniente). Es el pensamiento del cerebro
izquierdo el que por lo habitual se queda con la pri-
mera solucién razonable que surge. El pensamiento
creativo siempre cree que hay algo mejor.

Todas estas técnicas se pueden usar con un cole-
ga, un amigo o un cényuge, en un grupo o solo... en
cuyo caso simplemente enfoca su propio problema
desde las diferentes perspectivas, preferiblemente
escribiendo cada respuesta con el fin de que luego
pueda acudir a ella. Piense en cualquier situacién
dificil en su vida, expéngala en una declaracién senci-
lla y luego aplique las técnicas. Como estd invocando
al cerebro derecho, a los poderes creativos, recuerde
que obtendrd los mejores resultados cuando se
encuentre en un estado mental relajado y alfa. Ahora
tiene a su alcance un abanico de técnicas. Vea cual
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funciona mejor para usted, usando problemas reales,
“temas de autocreencias y 1os objetivos que ya ha esta-
blecido para si mismo. Con frecuencia un problema
que empieza a parecer inabordable se evapora mucho

antes de que haya agotado el arsenal de herramientas
disponibles en PNL y que los solucionan.
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Ganar con palabras

AS palabras que usamos afectan al modo

en que pensamos y sentimos, y el modo en

que pensamos y sentimos afecta a las pala-

bras que empleamos. Nuestras palabras
también tienen su efecto sobre otras personas, como
las de ellas sobre nosotros. Es dificil imaginar la vida
sin el lenguaje, al menos de una manera consciente.
Cuando pensamos en un problema, utilizamos frases
«Como si» o «Si esto o aquello, luego eso otro y
aquello». Si interiormente decimos «Creo que eso
conseguiré el truco», sabemos lo que queremos dar a
entender con «eso», pues ya hemos pensado en ello...
en lenguaje. También sabemos qué queremos decir -
con «conseguira el truco», y sin importar cémo vol-
vamos a expresar lo que queremos dar a entender,
estaremos usando mas palabras. De modo que el len-
guaje es parte del mismo proceso de pensamiento, al
igual que, de forma més obvia, el medio que usamos
para comunicarnos con otros. La gente que aprende
otro idioma a menudo habla de que la mente se enri-
quece en el proceso, asi que da la impresién de que
el lenguaje incluso es algo mas que la materia bruta
de la comunicacion. Es el mismo nucleo del pensa-
miento.
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Puede llegar a saber mucho de usted mismo y de
otros con las palabras y el lenguaje que emplea.
«Ansioso» transmite un mensaje al cerebro que es
diferente de «un poco preocupado» o «expectantes.
La palabra «curioso» probableménte sea mas util
que la palabra «confuso». En-el caso de una palabra
como «fracaso», cambiarla para dar a entender
aprendizaje, retroalimentacién o informacién no
s6lo le proporciona mensajes beneficiosos y positivos
al cerebro, sino que evita personalizar un aconteci-
miento («Fracasé, luego soy un fracasado»). Refleja
la hipoétesis de que el resultado de cualquier activi-
dad es sélo una retroalimentacién. en el proceso
cibernético de la consecucién del objetivo. Si no
somos capaces de modificar las connotaciones de las
palabras comunes, hemos de cambiar las palabras
que usamos. Usted puede permitirse tener un malen-
tendido, pero no ser rechazado; estar excitado o
incémodo, pero no temeroso; sentirse estimulado
pero no irritado. Las palabras que emplea afectan en
realidad el modo en que se siente.

Esta es una manera facil y obvia de poner el len-
guaje de su parte. Simplemente decida qué palabras
encajan mejor con sus diversos objetivos, aunque
debe incluir su autoconversacién interna al igual que
lo que dice hacia el exterior. En este capitulo apren-
dera algunas técnicas importantes de PNL que se
basan en el uso del lenguaje y que le ayudaran a ori-
ginar lo que desea. Si tiene una preferencia de pensa-
miento naturalmente légica, basada en el lenguaje, y
sufre dificultad en visualizar resultados de un modo
subjetivo, estas técnicas le atraeran. '
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Las palabras pueden ser peligrosas

Si aspiramos a un mejor pensamiento como
modo de obtener lo que queremos, deberemos poner
el lenguaje de nuestro lado. Los conceptos cotidianos
como facil, feliz, caro o rojo, son pensamientos en
los que hemos tenido que confiar, para bien o para
mal, a las palabras. Si lo abandonamos, el lenguaje
puede obrar en contra de nosotros, tanto en el pensa-
miento como en la manera en que nos relacionamos
con otros. Usted conoce por experiencia propia cuan
devastadoras pueden ser, en especial cuando vienen
de alguien a quien quiere. ;Cuantas relaciones se han
roto por cortar palabras o, mas bien, por las inter-
pretaciones que le hemos dado a las palabras? No se
trata de una cuestién de estructura del lenguaje, sino
de cémo se usa o se usa mal. «Eres como tu padre»
suena gramaticalmente correcto, pero esta cargado
con potencial para el malentendido.

Omitir palabras

¢Cémo las palabras pueden hacer que las cosas
salgan tan mal? Piense en lo que sucede cuando las
empleamos para comunicarnos. Primero, no deci-
mos todo lo que hay que decir. En respuesta a
«¢Como ha ido el coche?» o «;Qué le pas6 al brazo
de Juana?», nuestra réplica puede ser cualquier cosa,
desde una declaracién breve, un grufiido o una hora
o mas de charla animada. La mayor parte del tiem-
po, para sobrevivir socialmente, erramos del lado de
la brevedad o inconcrecién. En otras palabras, omiti-
mos mucho: borramos nuestro lenguaje en las comu-
nicaciones. Tal vez damos por hecho que los espacios
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en blanco los llenara el oyente, o que lo que hemos
omitido no es relevante. Es probable que no asuma-
mos nada, pero, sea cual fuere el caso, habrd una
gran diferencia entre lo que crefmos decir y lo que el
oyente creyé que dijimos y, en consecuencia, enten-
di6. Esto se remonta a nuestros diferentes mapas,
que representan nuestros ‘pensamientos y sensacio-
nes Gnicos pero que no constituyen la realidad. De
modo que el lenguaje que empleamos estd atin mds
alejado de nuestros limitados mapas de la realidad.
Intenta describir un mapa y no una realidad; un
mend, no la comida.

Y no termina ahi. A la vez que borramos, tam-
bién damos una versién simplificada de lo que cono-
cemos, pensamos y sentimos. En respuesta a la pre-
gunta comun: «¢Cémo te va el trabajo?», omitimos la
mayoria de los aspectos de una contestacioén exhaus-
tiva, y luego simplificamos lo que hemos aprobado,
lo cual abre la posibilidad de distorsionar lo que
decimos. Luego tendemos a generalizar antes que a
exponer los puntos especificos y las excepciones y
cualificaciones de lo que estamos diciendo. Una
réplica como «Bien», «Perfecto» o «Terrible», a la vez
que bienvenidas simplificacién y generalizacién, pro-
bablemente deje el mapa del oyente un poco mas
cerca de la persona que habla pero todavia a bastan-
te distancia de la «realidad». La «estructura profun-
da» del lenguaje, tal como se alude a ella en PNL,
emerge a la superficie en una forma incompleta, dis-
torsionada y generalizada. Las buenas noticias es
que en ellas resulta posible réconocer, de las palabras
y patrones de lenguaje empleados, dénde el sentido
esta distorsionado o es poco preciso. Luego podemos
aplicar respuestas que clarifiquen las cosas. Estos’
patrones y respuestas de lenguaje se conocen como
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el Meta Modelo. Juntos se ocupan de los borrados,
distorsiones y generalizaciones. No es importante
recordar en qué categoria caen los patrones, o los
vocablos lingiiisticos empleados para describirlos. Lo
unico que tenemos que hacer es recordar el tipo de
palabras y los patrones de palabras sencillos que
indican que algo va mal, y las respuestas que por lo
general aclararan el sentido.

Hacer generalizaciones

Empecemos con las generalizaciones. Piense en
palabras que despierten emociones en gente por lo
demas racional: «Nunca guardas las cosas», «Siem-
pre dices eso». Cuando detecte una palabra perma-
nente o que lo abarca todo, como «siempre», «<nunca»,
«todos», «ninguno», es probable que vaya camino de
un tipo de generalizacién, conocida en PNL como un
cuantificador universal. Estas palabras son mortales,
pues eliminan todas (me refiero a la mayorfa o a casi
todas... ¢ve lo omnipresente que es el patrén?) las
elecciones y alternativas que proporciona un pensa-
miento mejor. Pueden finalizar conversaciones y
relaciones y provocar tlceras. La respuesta efectiva
es colocar la palabra universal como una pregunta:
«¢Nunca?», «¢Siempre?», etc. Por lo general, esto
revela un absurdo, o al menos una exageracién. Des-
pertada la duda sobre la universalidad o permanen-
cia de una declaracién, puede explorar todavia mas:
«¢En qué circunstancias podrias...?» o «;Ha habido
ocasiones en que (por ejemplo) él no llegara tarde?»,
Vigile también los casos en que las palabras culpa-
bles son omitidas pero se dan por hechas. «La comi-
da griega es grasienta» da a entender que foda la
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comida griega es grasienta, y es otro ejemplo de una
generalizacién. Empiece por localizar las palabras
comunes. Luego, con préctica, comenzard a detectar
los patrones ocultos.

Otro patrén comun incluye palabras como «no
puedo», «posible» o «imposible». ¢Cudn a menudo
ha oido expresiones como «No puedes hacer eso» o
«Es imposible»? Son tan restrictivas, si no se las
frena, como «nunca» o «siempre». Se las aclara for-
mulando la pregunta: «Qué pasarfa si lo hicieras?» o
«¢Qué es exactamente lo que te detiene?», Al hacerlo
podra distinguir entre lo que realmente es imposible
y lo que es un tipo de generalizacion denominada
operador modal de posibilidad. Conseguir lo que
desea habitualmente requiere intentar conseguir lo
imposible.

Su patrén hermano es el operador modal de nece-
sidad, que se detecta con las palabras «deberfas» y
«no deberfas», «debes» y «no debes». Una vez mas,
usted puede responder: «;Qué pasaria si lo hicie-
ras?» Un sinntimero de estos patrones se remontan a
Ja infancia y al condicionamiento social; se basan en
reglas que pueden estar muy anticuadas pero que
siguen siendo parte de nuestro lenguaje y pensa-
miento. «No deberias mezclarte con esa gente?» invi-
ta a la respuesta: «;Qué pasarfa si lo hiciera?» Desa-
fiar esos cédigos de necesidad no implica rebelién o
anarquia, s6lo un cuestionamiento sano para ver si
las elecciones se estdn omitiendo sin conocimiento
de ello. Fijese que estas y otras respuestas Meta
Modelo no preguntan «;Por qué?», sino «¢Qué?» o
«;Coémo?» La técnica explora alternativas sin esta-
blecer ninguna agenda moral, y su objetivo es crear
puntos de vista alternativos y resultados més po-
sibles. ‘
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La dltima generalizacién, conocida como equiva-
lencia compleja, es cuando dos afirmaciones se jun-
tan como si significaran lo mismo. Por ejemplo:
«Debe estar destrozada... no ha parado en todo el
dfa», o «No sonrie... no lo estd pasando bien». En
estos casos, «no ha parado en todo el dia» se toma
por equivalente de «estar destrozada», y «no sonrie»
de «no lo esta pasando bien». Estos son mas insidio-
sOs que «nunca» y «no puede», ya que no existen
palabras evidentes ante las que estar atentos. La res-
puesta Meta Modelo es: «;Cémo es que esto significa
aquello?» Por lo general resulta obvio que las afirma-
ciones no son «equivalentes», de modo que la destre-
za radica en detectar el patrén en vez de idear una
manera inteligente de poner al descubierto el mal
uso del lenguaje.

No ser especifico

Consideradas las generalizaciones, ¢qué pasa con
los borrados... el lenguaje que se omite antes de que
se convierta en una comunicacién hablada o escrita?
Piense en la expresién corriente: «Es una cuestién de
opinién.» ¢Qué lo es? El sustantivo no se ha especifi-
cado. O «Van a por mi». ¢(Quiénes son ellos? Los sus-
tantivos no especificados se aclaran preguntando:
«¢/Quién o qué especificamente...?»

No sélo omitimos sustantivos especificos, sino
que hacemos lo mismo con los verbos de igual efec-
to. «Perdié el reloj»: ¢Cémo lo perdi6? «Se lastimé el
brazo»: ¢Cémo se lo lastim6? Muchos verbos, aun-
que son palabras de «accién», omiten demasiado.
Palabras como «viaj6», «ayudé» o «trabajé» no nos
dicen el como, de modo que nos quedamos adivinan-
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do qué sucedi6 exactamente o qué se hizo. Los ver-
bos no especificados se aclaran preguntando:
«¢Cémo, especificamente...»

A veces los verbos que describen un proceso en
marcha se convierten en sustantivos. Por ejemplo, el
verbo «educar» se convierte en «educacién», y «reali-
zar» en «realizacién». Estos sustantivos parecen intan-
gibles... no se puede meter la educacién en una caja o
encerrar la realizacién en el garaje. Mucho de un signi-
ficado especifico se pierde cuando empleamos tales
nominalizaciones, como se las llama. Palabras como
«respeto» pueden tener significados muy distintos,
dependiendo, por ejemplo, de quién respete a quién y
cémo se demuestra ese respeto. La comunicacion
empresarial y politica a menudo estd llena de nomina-
lizaciones, razén por la que se emplean un montén de
palabras cuando se comunica poco significado. Para
obtener la informacién que falta ha de llevar la nomi-
nalizacién de nuevo a su forma de verbo y preguntar
quién estd haciendo qué y cémo lo esta haciendo.
¢Quién educa a quién y cémo? «Ella tiene mala memo-
ria» (una nominalizacién) despierta la pregunta: «tQué
eslo que no recuerda (el verbo)y cémo la afecta?»

Trazar comparaciones

Las comparaciones se detectan con facilidad, ya
que palabras como «mejor», «peor» o «mal» no cesan
de aparecer. Es la informacién que falta la que de
manera invariable esta siendo comparada. «Podrias
haber hecho eso mejor» sugiere la pregunta «;Mejor
que qué o que quién» ¢Se le esta comparando con
otra persona? ¢Con un nifio de tres afios o con un
gran profesional? Eso marca toda la diferencia.
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¢O con usted mismo en algiin momento del pasado?
En cuyo caso, ¢fue esa actuacion pasada algo «dnico»
o algo que usted ha demostrado muchas veces? En
otras palabras, ¢cuin razonable y significativa es la
declaraciéon? El mismo tipo de cuestionamiento se
aplicarfa a las cosas que generalmente nos decimos a
nosotros mismos, como «Manejé eso mal». ¢Mal
comparado con quién o con qué? ;Con sus normas o
las de otra persona? Estas respuestas deberian produ-
cir la informacién que falta, sobre la que se basa una
mejor comprension. '

Realizar juicios

Cerca de las comparaciones estan los juicios.
«Juan no puede dirigir una oficina grande.» ;De
quién es esa opinién o juicio, y en qué criterios se
basa? A veces hay sefiales reveladoras de patrones de
lenguaje de opinién, como los adverbios «obviamen-
te» o «claramente». «Obviamente, ella tiene mas expe-
riencia.» ¢Para quién es obvio? «Claramente, ésta es
una cuestion para el departamento legal.» ¢Para
quién es el juicio, o la opinién, clara? Para conseguir
la informacién que falta, pregunte: ¢Quién est4 reali-
zando el juicio y sobre qué base?

. Estos distintos tipos de generalizaciones y borra-
dos se superponen mucho, de modo que si pasa por
- alto un patrén bajo una categoria, ésta podria apare-
cer como otra cosa. Por ejemplo: «Juan no puede
dirigir una oficina grande» es un ejemplo de opera-
dor modal de posibilidad (usar las palabras «no
puede») ademds de ser un juicio. Con mucha fre-
cuencia las comparaciones («Obviamente ella tiene
maés experiencia») también son juicios. ‘
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Realizar suposiciones

Ia tercera categoria de los patrones de lenguaje
son las distorsiones. En ellas se incluye el lenguaje
cotidiano con el que estara familiarizado. ¢Ha cono-
cido alguna vez a alguien que realizara una declara-
cién como «No estas seguro, ¢verdad?», o «No te
gustara»? {Eso es, sencillamente, lectura del pensa-
miento! Y este tipo de declaracién sélo tiene sentido
si podemos leernos los pensamientos. Estos patrones
se emplean cuando alguien cree que sabe, sin eviden-
cia alguna, qué esta pensando o sintiendo otra perso-
na. Por ejemplo, «Estaba encantado, pero no lo
demostré». Hacemos esas suposiciones todo el tiem-
po, a menudo basdndonos en pistas no verbales que
creemos que entendemos. Y, tal como sucede con
todos estos patrones corrientes de lenguaje, es poSsi-
ble que veamos cémo los usan otros antes de recono-
cerlos en nosotros mMismos.

Hay una variacién fascinante de este tema de la
lectura del pensamiento. A veces equivocadamente
damos por hecho que la gente puede leer las mentes, y
nuestro lenguaje lo sustenta: «Debfas saber que no
haria algo asi» o «Sabias que me irritarfa». La lectura
del pensamiento y la lectura proyectada del pensamien-
to son recetas clasicas de las peleas monumentales.

¢Cémo se responde a la lectura del pensamiento?
Formulandose la pregunta: « xactamente, ¢cémo lo
sabes?» Aqui tiene un ejemplo:

«A Maria no le importo.»

«;Cémo sabes que a Maria no le importas?»

«Porque ya nunca me pregunta nada sobre mi
trabajo.»

La cuestién ha provocado otra declaracién, que
notara que forma una equivalencia compleja (no pre-
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guntar sobre el trabajo es equivalente a indiferencia),
y también incluye la palabra cuantificadora universal
«nunca». Al formular la pregunta «;Nunca?» puede
poner la discusién del trabajo en contexto. Luego
puede preguntar: «;Cémo es que esto significa aque-
llo?», que no tardard en mostrar cualquier eslabén
- falso entre las dos declaraciones.

Confundir la causa

Otra distorsién que estd muy estrechamente rela-
cionada con la equivalencia compleja es el patrén
familiar de causa y efecto. «Ella es més feliz desde que
él se jubilé» da por hecho que «su jubilacién» es la
causa de que ella «sea feliz». Resulta facil pasarlo por
alto y caer en la trampa de dar por hecho un eslabén
cuando no existe ninguna relacién de causa y efecto.
Este patrén de lenguaje se aclara preguntando:
«¢Coémo, especificamente, esto provoca aquello?»

Presuponer

Una estrecha relacién con el patrén de causa y
efecto estd en la conjetura. «¢Nos encontramos en tu
oficina o en la mia?» presupone que usted esta dis-
puesto a encontrarse, .y de ser asi, en uno de esos dos
sitios. «Le gustarfa el rojo o el negro, sefiora?» presu-
pone que la sefiora quiere uno de cualquier tonali-
dad. Las conjeturas se pueden desafiar al preguntar:
«¢Qué te hace creer que...?»
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Hacer que el lenguaje trabaje para usted

¢Cémo la comprensién de estos patrones puede
ayudarle a conseguir lo que quiere? La mayor parte
de lo que hacemos involucra a otra gente, y las asf
llamadas personas «de éxito» parecen buenas comu-
nicadoras. El Meta Modelo sitia la comunicacién
interpersonal en otro plano y hace que el lenguaje
trabaje para usted antes que en su contra. Habrd
visto que hay un tipo de respuesta estdndar para
cada patrén. Ello no significa que siempre tiene que
emplear la respuesta en la conversacién. Con sélo
reconocer un patrén y ser capaz de cuestionarlo
mentalmente cambiaré el modo en que usted percibe
una situacién, cémo se siente y cémo se comporta.

Saber que un pairén de lenguaje deja.al descu-
bierto un absurdo significa que usted no permitira
que le afecte de una manera seria: sus sensaciones se
veran influenciadas por la interpretacién que haga
de la declaracién, y su interpretacién explicara cual-
quier defecto en el lenguaje. De modo que ya no
deberian engafiarle las declaraciones que pretenden
limitar lo que usted puede o deberia hacer. Alli donde
detecte un borrado y desee recopilar més informa-
cion, tiene libertad de establecer una respuesta y
obtener una mejor comprensién, por sus propias
razones. No necesita construir sus propios resultados
o mentiras, bien sean conjeturas, lectura de pensa-
miento o relaciones equivocadas de causa y efecto.
Ni tiene por qué verse engaflado para realizar com-
paraciones sin sentido. Cuando formule sus objetivos
y planes evitara instintivamente las nominalizaciones
y comenzara a usar las palabras que tienen un senti-
do especifico y motivador para usted.
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Hablar consigo mismo

Gran parte del lenguaje no se habla hacia el exte-
rior. Se lleva a cabo como una autoconversacién, o
didlogo interior, y ésa es la manera en que usted acla-
ra las cosas o expresa lo que siente para si{ mismo.
Gran parte de ese didlogo, que se halla muy préximo
a la superficie, y por ello padece de las deficiencias
del lenguaje hablado, adopta la forma de patrones
Meta Modelo. Es probable que su propio didlogo inte-
rior le engafe, como sucede con el de otras personas.
«Nunca lo lograras» podria ser algo que se diga a si
mismo mucho mds que a otros... y es mas factible
que se lo crea. Por lo tanto, todas las respuestas Meta
Modelo también se aplican a su autoconversacién.
Pero asf como ha de ser muy cuidadoso con el tono
de voz cuando le responde a otra persona, que
podria convertirse en un antagonista, no tiene por
qué ser tan considerado consigo mismo. Las destre-
zas Meta Modelo le ayudan a aclarar su propio pen-
samiento y a controlar sus propias sensaciones, a la
vez que le estdn ayudando a expresarse y a negociar
de forma persuasiva.

Reconocer los patrones

Pruebe estos ejercicios. Busque un articulo o edi-
torial en un periédico o revista populares y comprue-
be cudntos patrones Meta Modelo es capaz de detec-
tar. Repase el texto varias veces, y es probable que en
cada una encuentre algunos ejemplos. Luego escriba
las preguntas, o respuestas que empleard, imaginan-
do que se dirige al escritor del articulo o a la gente
citada. En segundo lugar, dediquese a escuchar esos
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patrones de lenguaje cuando esté en el trabajo, en
casa o en una reunioén social. Vea cudles son los mds
corrientes. En esta fase no intente recoger todas las
palabras de sus colegas, s6lo escuche, identifique
patrones (aungue no pueda colocarlos en una cate-
goria) y forme mentalmente una respuesta. Estos
ejercicios le ayudaran a ver las cosas bajo una luz
muy diferente, le proporcionaran una mayor objeti-
vidad, y significard que tiene més control sobre sus
sensaciones, lo que le brindard mas control sobre su
vida y lo que hace con ella.



9

Convertirse en un maestro

NL coloca el concepto de la maestria, o
“excelencia humana, al alcance de todos. Los

- modos de pensamiento que antes se asocia-

ban con el genio, o que se consideraban
resultado de una extraordinaria ventaja genética,
ahora todos podemos aprenderlos y usarlos. Este
«estado de maestria» ya lo hemos experimentado. En

cada uno de nosotros existe un area en la vida, algu-
na destreza o habilidad, que probablemente otros
consideraran excelente, o que exhibe maestria. De
modo que la consecucién de la excelencia se convier-
te en algo viable y creible... s6lo con hacer mas de lo
que ya hacemos.

“ Habilidad natural

La mayoria de la gente que hace algo bien de
forma natural no es consciente de lo buena que es.
Por ejemplo, a algunas personas les resulta facil rea-
lizar aritmética mental... de algin modo tienen un
sistema para llevar a cabo todo tipo de sumas «en la
cabeza», sin necesidad de escribir nada en el papel o
de usar calculadoras. Cuando se las compara con un
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ordenador o algtn especialista famoso, sus habilida-
des no son tan notables, pero para millones de seres,
incapaces de manipular ntimeros de esa manera,
parecen asombrosas. Muestran un nivel de maestria,
o excelencia, que es envidiada. Pero los que las envi-
dian tal vez tengan habilidades naturales propias.
Por ejemplo, digamos que una de estas personas que
las envidia es capaz de tocar un instrumento musical
de oido. Oye una melodia nueva un par de veces y,
sin falta, ésta sale del piano como por arte de magia.
La puede recordar a voluntad y se ve complementada
por todo tipo de armonfas que dejan bastante sor-
prendido al que es sordo para la musica.

Ejemplos de gente capaz de hacer cosas bien sin
esforzarse nos rodean por doquier. Tal vez usted
conozca a una persona que puede relacionarse bien
con los nifios. Puede mantener su atencién y compla-
cerlos de un modo que a usted le resulta imposible,
incluso después de muchos afios de intentarlo. El o
ella tienen lo que podriamos llamar un don. Un cole-
ga se pone a jugar al mus por primera vez y en dos
meses le ha superado en la liga de la oficina. (Esto
después de que usted lleva practicando el juego diez
afios... aparte de que es bastante mds joven que éL.)
Luego sobresale en casi todos los juegos que decide
probar. Un directivo es un «natural» cuando se trata
de dar discursos o presentaciones en publico, aunque
tiene mucha menos experiencia en oratoria pablica
que la mayoria. Una persona puede llevar a cabo
practicamente cualquier tarea de Hagalo-Usted-
Mismo en casa, otra posee una manera natural de
escribir cartas e informes, otra es capaz de organizar
una funcion de caridad a la perfeccion, o tiene «dedos
verdes» en el jardin. Sea cual fuere la actividad, esa

- gente exhibe una predisposicién o maestria que tiene
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que ver con su enfoque mental, con lo que sucede
internamente y es probable que inconscientemente.
Es lo que explica su éxito. Y es lo que explica el éxito
de usted... pues todos nosotros mostramos tal maes-
trfa en uno o més campos de nuestra vida.

Comportamiento excelente

Hay algunas caracteristicas comunes en este
comportamiento excelente. Primero, no somos real-
mente conscientes de la maestria. En el asi llamado
caso de los talentos innatos, como en la musica y los
deportes, por lo general lleva un tiempo darse cuenta
de que no todo el mundo es como nosotros. Incluso
los medallistas olimpicos y otras personas sobresa-
lientes en distintos ambitos de la vida tienen dificul-
tad en describir qué los hace tan especiales, e incluso
en reconocer su propia maestria... podrian justificar-
lo con trabajo duro, aunque no parecen afanarse y
esforzarse hasta el extremo que lo hacen otros com-
petidores con menos talento. ,

Segundo, cuando exhibimos este tipo de maestria,
en realidad no estamos intentandolo, sélo nos «solta-
mos» y hacemos, con confianza, lo que sabemos que
podemos hacer bien. Una vez mads, aun en el maximo
nivel del deporte, los campeones hacen que parezca
tan facil... porque para ellos es facil en el sentido que
son «inconscientemente competentes». Pero no mas
facil que hacer operaciones mentales de aritmética o
arreglar una caldera lo es para una persona que mues-
tra maestria en esos campos en especial. Existe bas-
tante verdad en el dicho: «Cuanto mas lo intento, peor
me sale.» Ser conscientes de nuestros fallos.es, desde
luego, parte del ciclo de aprendizaje que vimos en el
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capitulo 1, y el estado de maestria se ve asociado con
la dltima fase de la competencia inconsciente. Sélo
cuando no necesitamos pensar conscientemente en lo
que estamos haciendo podemos lograr nuestra mejor
actuacién. Si piensa en lo que estd haciendo mientras
lee este libro, lo que sucede con eficacia a un nivel
inconsciente —recibir la informacién, realizar repre-
sentaciones interiores, formarse una comprension de
los temas que lee— se desorganizara. Ser conscientes
de cualquier parte del proceso, desde cé6mo convierte
sefales 6pticas en algo con un significado hasta el
modo en que las palabras y.la sintaxis se traducen en
verdaderas imdgenes mentales, harfa que una tarea
que, por lo demas, es «facil» resultara casi imposible.
Uno de los secretos de la maestria es aprender a dejar
de intentarlo.

Tercero, la maestria de la gente parece deberse en
parte a su estrategia especifica de pensamiento.
Abarcaremos las estrategias mas adelante en este
capitulo. Aquellos con los que hablamos que encabe-
zan sus profesiones o dirigen grandes negocios, o
exhiben una destreza sobrenatural en el deporte y las
artes, o disfrutan de relaciones de éxito, parecen
haber desarrollado formas de pensar que explican su
éxito. Aun cuando no son conscientes de «c6mo lo
hacen», al emplear el lenguaje universal de las moda-
lidades de pensamiento —ver, ofr y sentir—, una
pequefia discusién por'lo general «provocaré» la
estrategia que, sin saberlo, han perfeccionado.

Por ultimo, la maestria no se puede explicar por
completo en términos de factores que estan mas alld
de nuestro control, como origen étnico, oportunida-
des de educacion, casualidad genética o rasgos per-
sonales. Todos sobresalimos en algo, y tenemos el
potencial para sobresalir en otros muchos campos.
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Todos somos maestros. Cuando obtiene una mejor
comprensién del pensamiento, puede decidir en qué
otros campos de su vida le gustaria exhibir maestria.

Barreras al éxito

¢Qué nos impide la excelencia? El difunto Milton
H. Erickson realizé un trabajo sobresaliente con los
tiradores olimpicos americanos en la modalidad de
rifle. Le formulé a cada uno la sencilla pregunta:
«;Podriais disparar y dar en el blanco?» En todos los
casos la respuesta fue «si». Luego pregunté: «;Podrias
hacer dos blancos seguidos?» De nuevo la respuesta
fue si, aunque titubeante. Cuando la cuestién se
elevé a tres, algunos tuvieron que contestar que no.
Tras cinco disparos, el nimero de respuestas confia-
das cay6 implacablemente, hasta que al cabo quedé
claro que ninguno de ellos crefa que podria repetir el
éxito en mas de un pufiado de ocasiones. El hecho
sorprendente era que esos lideres en su deporte crefan
que podian hacer algo una vez, pero no crefan que
fueran capaces de hacerlo una y otra vez. De hecho,
se enfrentaban a las mismas barreras de creencias
" que podrian aplicarse a un novato que dudara de su
habilidad incluso para acertar el blanco. Y, en ambos
casos, la creencia limitaba la actuacion.

Si puede hacer algo una vez, esta claro que fisica-
mente es capaz de ejecutarlo una y otra vez. Enton-
ces, a menos que de forma razonable le pueda echar
la culpa al viento, a la maldicién de un oponente o a
sus «herramientas» (rifle, palo de golf, utensilios de
cocina, lo que sea), el problema ha de radicar en el
cerebro: en cémo piensa y en qué cree. Y €so es exac-
tamente lo que han confirmado todos los estudios
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importantes. Un campeé6n del mundo piensa como
un campeén. Un virtuoso del piano piensa como un
virtuoso. La «diferencia que establece la diferencia»
estd en la mente.

Podriamos sentirnos tentados de echarle la culpa
a los tiradores olimpicos por no ser capaces de creer
en su capacidad para repetir un tiro ganador, pero
todos somos culpables de la misma autolimitacién
en todo tipo de 4reas. Todos recordamos ocasiones
en que actuamos con maestria... de alglin modo todo
sali6 bien y no podfamos fracasar. En otras palabras,
también hemos experimentado dar en el blanco. Sin
embargo, al igual que los tiradores de rifle, no cree-
mos que podamos repetir nuestra actuacién una y
otra vez. Las técnicas de PNL le capacitan a hacer lo
que ya puede hacer de manera més consistente, y a
transferir estrategias de lpensamiento exitoso a otros
campos de su vida.

Falsos amigos

Hay unas pocas barreras al éxito que son comu-
nes, modos en los que nuestras creencias negativas
aparecen en la vida cotidiana y nos impiden alcanzar
la maestria. Paradéjicamente, algunas de esas barre-
ras las emplean amigos bienintencionados que desean
ayudarnos, de forma que podriamos llamarlos «fal-
SOS aImigos».

Esfuérzate mds

De forma légica, éste es un consejo sano. Por
degracia, jno funciona! El periodo mas veloz de
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aprendizaje en nuestras vidas estd en los primeros
afios, y el aprendizaje més eficaz tiene lugar cuando
~disfrutamos de la experiencia de aprendizaje, incons-
cientes de ningin «esfuerzo». Aprender, y en verdad
conseguir, la maestria es un proceso natural. La
gente que, mas adelante en la vida, es incapaz de
nadar, de montar en una bicicleta o de llevar a cabo
alguna actividad que la mayoria de los demas consi-
dera sencilla, a menudo recuerda experiencias desagra-
dables en que se la obligd a esforzarse maés, y en par-
ticular cuando hicieron que fuera autoconsciente de
su esfuerzo. En éstos y en muchos otros casos, esfor-
zarse mas no sélo impidié el aprendizaje natural,
sino que creé una autoimagen negativa de por vida
acerca de dicha actividad. Con ello no quiero decir
que quiza no haga falta algdn esfuerzo. Pero si lo que
hacemos no funciona, el secreto del aprendizaje
tiene que ver con hacer algo diferente en vez de
esforzarse més y mas en lo que fracasé. Un amigo
més auténtico podria decir: «Intenta algo diferente.»

Se perfecto

Muchas de nuestras creencias negativas nacen
del condicionamiento social de que debemos ser per-
fectos. Hemos de tener el cuerpo perfecto, el trabajo
perfecto, la casa perfecta, la relacién perfecta... un
ideal que, si pensaramos un momento en ello, com-
prenderfamos que es inalcanzable en el mundo real.’
Y, sin embargo, este deseo de perfeccién impregna
nuestras creencias y comportamiento, impidiéndo-
nos alcanzar aquello a lo que con realismo podria-
mos aspirar. El éxito y la maestria es un viaje en vez
de un destino especifico, como la perfeccién. Nunca
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dejamos de aprender o de cometer errores. Al aplicar
las pruebas de clarificacién de objetivos del capitulo
2 puede poner al descubierto un falso amigo como
éste sin menoscabarse a s{ mismo respecto de lo que
es capaz de conseguir.

Intenta complacer a alguien

Este consejo, como otros muchos falsos amigos,
probablemente viene de una «autoridad», de alguna
persona, institucién o cédigo de valores, y por ello
parece irrefutable. Una vez mds, como base para un
comportamiento de éxito, no es verdadero ni atil.
¢Cuéantas veces ha oido (o dicho usted mismo) «Sin
importar lo que hago o digo, ella no queda complaci-
da»? Y cuanto mas se afane por obtener resultados
basados en una premisa tan falsa (cuanto mas se
esfuerza), mas obvia serd la falsedad. Complacer a
alguien podria ser una valiosa consecuencia de la
consecucién de su objetivo, y parte de la prueba de
ecologia que realizé en el capitulo 2, pero no es el
camino hacia la maestria personal.

Date prisa

Este consejo también tiene sus origenes en la
infancia cuando las figuras de autoridad nos condi-
cionaban con facilidad. Camina mads rdapido, corre
mas rapido, lee mas rapido, acaba el trabajo mas
rapido. Es otra forma de esforzarse mds, otra mane-
ra «logica» del cerebro izquierdo de prescindir de las
. percepciones del «cerebro derecho». Si de verdad
tiene una fecha tope importante y se siente «desfalle-
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cer», el altimo consejo que necesita es darse prisa...
eso puede paralizar a un cerebro ya esforzado. Con
«Ahora frena un poco —reldjate—, tiene que haber
alguna manera...» es méas probable que aproveche los
recursos mentales que usted necesita. Si sabe hacia
dénde estd yendo y adopta la estrategia correcta, ten-
derd a alcanzar sus objetivos por el mejor camino y
en el menor espacio de tiempo. Los retrasos aparen-
tes causados por los errores cometidos y cambiar
repetidamente su comportamiento basandose en la
retroalimentacién forman parte esencial del proceso
del éxito. No frenan las cosas. Para conseguir cual-
quier resultado, la direccién es mdas importante que
el ritmo.

Sé fuerte

No muestres tus debilidades. Lucha. Compite.
Tiste es otro amigo falso que no produce el resultado
que pretende. Nuestra sociedad valora mucho la
fuerza fisica o exterior, y a veces una imagen de
«macho». En las relaciones familiares o de negocios
se espera de nosotros que parezcamos fuertes, sin
importar cémo nos sintamos por dentro. De hecho,
la mayoria de las historias de comportamiento
humano sobresaliente involucran un tipo muy distin-
to de fortaleza, una resistencia mental o espiritual
que supera todos los obstaculos a pesar de cualquier
carencia de fuerza exterior. Paradéjicamente, esa
fuerza interior es mas afin con un sentido de calma,
congruencia y humildad que el tipo de fortaleza que
nuestros bienintencionados amigos insisten en que
hemos de tener. El cerebro humano es el ejemplo
supremo de como podemos ser listos en vez de fuer-
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tes y alcanzar casi todo lo que nos propongamos. Un
amigo mas leal podria aconsejar: «Comprométete, sé
consciente, sé flexible.»

Por lo general estas barreras cobran la forma de
«autoconversacién», el didlogo interno que usamos
cuando tratamos de imponernos una mejor actua-
cién, aunque sus origenes sin duda son las repetidas
amonestaciones. Igual que sucede con los amigos de
la vida real, usted es libre de elegirlos, pero-también
de renunciar a ellos. Tiene la eleccién, y puede com-
probar por si mismo si esos amigos falsos le han
estado capacitando o discapacitando para que alcan-
ce sus objetivos.

(Coémo es la maestria?

Establezcamos ahora su maestria inherente, con
toda probabildad latente. Recuerde que uno de los
rasgos de la excelencia es que la gente a menudo no
la reconoce cuando la tiene. Incluso cuando da la
impresién de que todo el mundo la reconoce. En el
caso de una destreza muy corriente, como atarse los
cordones de los zapatos, usted rara vez piensa en la
sofisticacién de la actividad. Pero si alguna vez ha
observado a un nifio mirando con envidia a un amigo
un poco mayor exhibir con indiferencia su habilidad
para atérselos, sabrd qué aspecto tiene la maestria
desde el exterior. Intente convencer a una persona
que no sabe nadar o montar en bicicleta que es
«facil», que «cualquiera puede hacerlo, ni siquiera
debes esforzarte», y comenzara a ver de qué trata la
maestria natural. La mitad de la poblacién podria ser
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buena en cosas de Hagalo-Usted-Mismo, pero, sin
darse cuenta de ello, es capaz de hacer cosas que para
otros parecen casi sobrehumanas.

Si atn lo duda, piense en todo lo que hace a lo
largo del dia. No pase cosas por alto... como afeitar-
se, preparar café, conducir al trabajo, llevar a los
nifios a tiempo a alguna parte o leer media novela en
un par de noches. Luego, intente reconciliarse con la
terrible complejidad de lo que ha logrado: los cientos
de movimientos musculares coordinados, los cam-
bios quimicos en su cuerpo, la destreza manual, la
forma en que conduce kilémetros sin ser consciente
del viaje mientras mentalmente soluciona problemas
o mantiene una conversacién. Después, remonte la
mente al pasado. Sélo porque ha olvidado los diez
mil movimientos corporales «sin éxito» que dieron
como resultado sus primeros pasos vacilantes con un
afio de edad, la magia de esa habilidad no tiene por
- qué estar subvalorada. Y tras un millén de intentos
de comunicarse con éxito en su idioma natal, ahora
es capaz de mantener una conversacién sin darse
cuenta del vasto conocimiento o del sobresaliente
logro humano involucrados en ello. Por no mencio-
nar poner la'grabadora de video.

La maestria es universal. Y, desde luego, es relati-
va a los demds. Otras personas lo miraran como posee-
dor de una aptitud o habilidad especiales, y usted a su
vez mirard a otros con similar admiracién. Esto se
aplica a la misma destreza (por ejemplo, diferentes
niveles en el mismo oficio, habilidad musical o depor-
tiva o una actividad tan universal como conducir un
coche) al igual que entre destrezas diferentes. En el
primer caso es probable que usted considere al exper-
to del mismo modo que a usted lo considera un nova-
to, y en el segundo todos tendemos a observar con
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asombro una habilidad que nos es ajena. Pero en
otros sentidos la maestria es Gnica y personal. Hay
algunas cosas que s6lo usted es capaz de hacer de la
forma especial en que las ejecuta. De modo que pién-
selo y elija alguna accién o acontecimiento pasados
que ilustren su maestrfa. Un momento en que tuvo la
sensacién de absoluta confianza en si mismo. Un
momento en que, sin esforzarse de verdad, sobresalié
en lo que hacfa. ‘

Ahora reviva la experiencia con toda la intensidad
posible. Use las técnicas que empled en ejercicios
anteriores y pase sucesivamente por cada modalidad,
viendo, oyendo y sintiendo. Fijese en las submodalida-
des, v, si es necesario, recurra a su lista de comproba-
cién de las paginas 85-86. En especial, intente recupe-
rar la sensacién global que tuvo en esa época, bien sea
una de ligereza, algo en el estémago... lo que fuere.
Luego elija una zona en su vida en la que desea experi-
mentar una mayor confianza. Para este ejercicio tiene
que seleccionar un campo en el que se sienta «impo-
tente», pero en el que sepa que hay mucho espacio
para mejorar, en particular uno en el que tenga la
oportunidad de practicar en el futuro. Una vez hecha
la eleccidn, reviva esa experiencia e identifique las
submodalidades. Luego compare las submodalidades
en el estado de maestria con las del estado de «medio-
cridad». Dése bastante tiempo para ello, y entre en un
estado alfa relajado en el que resultard mucho mas
facil visualizar y notar las diferencias.

Transferir la maestria

La siguiente fase es transferir las submodalidades
de maestria a la situacién que quiera cambiar. Si las
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imagenes son mas grandes y brillantes en el estado
de maestria, modifique la situacién que desee mejo-
rar para que refleje estas submodalidades. Es impor-
tante que, sida imagen mediocre no estd «asociada»
(es decir, si no ve las cosas a través de sus propios
ojos) pero si la experiencia de maestria, realice este
cambio esencial. Pase por cada una de las submoda-
lidades y, alli donde haya una diferencia, sustituya el
patrén efectivo de maestria. Por ultimo, mientras
vuelve a experimentar la situacién que desea cam-
biar, evoque de nuevo la sensacién, todas las submo-
dalidades cenestésicas que ha identificado y con las
que se ha familiarizado en sus viajes mentales.

Hay otro elemento importante que puede afiadir
si lo desea. (Y si su recuerdo de excelencia no es tan
bueno como a usted le gustarfa que fuera, en especial
cuando se compara con otras personas? A la vez que
visualiza su propia experiencia exitosa, también
puede imaginar a otros haciendo esa actividad,
incluso a un profesional que haya visto en la televi-
sién pero al que nunca ha conocido. Tiene que recu-
rrir a sus poderes de imaginacién. Mientras lo hace,
asociese con la escena... es decir, pongase en el lugar
de esa persona, imaginese haciendo usted las cosas
como las hace ella y sintiendo igual que siente dicha
persona.

La misma técnica de mbdelacién se puede apli-
car a la actividad en la que quiera mejorar. Aparte de
cambiar de submodalidades, puede imaginar a
alguien mas realizando esa actividad, y de nuevo asé-
ciese. Sin duda elegird un «modelo» diferente,
alguien que sobresalga en ese campo en particular.
Imaginar que es usted otra persona puede producir
cambios notables, aun sin una gran destreza en
manipular los cambios en las submodalidades.
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Estas técnicas basicas se pueden aplicar siempre
que necesite asociar un mejor estado mental con
cualquier actividad. Si tiene dificultad en identificar
submodalidades para el objetivo de los cambios,
quiza tenga que elegir acontecimientos o actividades
que despierten sensaciones muy distintas. Asi, por
ejemplo, al elegir una actividad que ternia hacer, en
vez de ser mediocre en ella, y que era desagradable
de recordar, habra mas probabilidades de localizar
submodalidades diferentes. En este caso es factible
que la imagineria sea difusa, distante, tal vez incluso
en blanco y negro... obviamente distinta de la imagi-
nerfa nitida, centrada y en color de una experiencia
de maestria.

Es esta combinacién de submodalidades, en los
tres sistemas representacionales principales, la que
hace que tenga miedo ante el sélo pensamiento de
algunas actividades. Cambiar las submodalidades
cambiara cémo siente, y por ende el modo en que
actda. El contenido —la misma actividad o destre-
za— no explica la manera distinta en que usted sien-
te. Son sus asociaciones individuales y Gnicas con
una actividad, persona, lugar o recuerdo en particu-
lar las que crean cé6mo sentimos al respecto —nues-
tro estado— y lo que creemos sobre nosotros mismos
en ese papel. El motivo principal para una variada
actuacién en diferentes habilidades o actividades son
las percepciones diferentes que tenemos de ellas; en
otras palabras, el patrén de nuestros pensamientos
en vez del contenido de la destreza o actividad.

Si le resulta bastante facil reconocer diferencias
en las submodalidades a medida que pasa de un
recuerdo a otro, es libre de encarar el comporta-
miento en fases, buscando primero la maestria en
zonas donde ya posee una cierta confianza, y luego
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construyendo un éxito tras otro. Sera mas sencillo
practicar el nuevo comportamiento si aplica las téc-
nicas'de este modo, fase por fase. Por ejemplo, si con
regularidad usted preside una reunién, o presenta un
informe mensual, le sera facil poder practicar su
maestria visualizada en estos entornos familiares.
Luego puede pasar a desafios mayores y de distintos
tipos. Asf que lleve todas sus técnicas a la practica
tan pronto como sea posible sin poner del revés su
vida.

Estrategias para la maestria

- Uno de los factores de maestria que hemos iden-
tificado al comienzo del capitulo era ser capaz de
copiar la estrategia de pensamiento adoptada por la
gente sobresaliente. Los componentes de cualquier
estrategia de pensamiento son los cinco sentidos, las
modalidades que incorporan técnicas de PNL y nos
permiten explicar las diferencias de una persona a
otra y entre un comportamiento y otro. Pero, habien-
do identificado las modalidades en funcionamiento y
luego las submodalidades, tenemos que identificar la
secuencia en la que ocurren. Este orden resulta criti-
co para el éxito global de la estrategia. Lo mismo se
aplica a las palabras que empleamos. Las frases «El
libro estd en mi mano» y «Mi mano esta en el libro»
tienen sentidos muy distintos, pero ello sélo queda
claro en el lenguaje por medio de la sintaxis o el
orden en que usamos las palabras.

Una analogia 1til es la de hornear o cocinar.
Puede poner todos los ingredientes y cantidades
correctos, pero a menos que los mezcle y haga lo que
haya que hacer en el sentido correcto no conseguira
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el resultado que logra el cocinero experto. Por ello,
PNL le presta mucha atencién a las estrategias de la
gente de éxito, tanto externamente (1o que hace y el
orden en que hace las cosas) como internamente
(c6mo piensa, y el orden en que tienen lugar esos .
procesos de pensamiento). La maestria, en cualquier.
campo, se explica por la estrategia. Si se repite en el
individuo, la misma estrategia produce los mismos
resultados de forma consistente. Cuando el compor-
tamiento maestro lo modela o copia otra persona,
también se pueden lograr resultados similares. Pri-
mero hemos de identificar una estrategia exitosa
hasta un nivel necesario de detalle, luego usarla para
modificar nuestro propio comportamiento y, de ese
modo, los resultados que conseguimos.

Este concepto revoluciona todo el campo del
autodesarrollo. Un maestro puede haber tardado
muchos afios en alcanzar un nivel de excelencia,
ajeno a las estrategias internas que ha desarrollado a
lo largo de ese periodo, mientras que nosotros pode-
mos copiar a la persona con el {in de lograr resulta-
dos similares sin los afios de duro trabajo y «esfuer-
zo». Puede que haga falta tiempo para alcanzar el
nivel requerido para una buena forma fisica, coordi-
nacién o condicionamiento, dependiendo de la natu-
raleza de la destreza. Pero generalmente ello es sélo
una pequefia fraccién del tiempo total que ha llevado
desarrollar la estrategia de maestria. Y la misma
estrategia es la clave para lo que su cerebro es capaz
de lograr. Si la maestria es la combinacién de una
caja fuerte llena de tesoros, usted debe conocer los
ntmeros correctos e introducirlos en el orden ade-
cuado. Si lo hace, siempre conseguird abrir la puerta
de la caja fuerte. La sintaxis, o estrategia, es la clave .
maestra para obtener lo que desea.
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Todos tenemos estrategias para todo lo que hace-
mos de forma automética. Es - muy raro que la gente
sea consciente de c6mo piensa en momentos en que
acttia de manera sobresaliente. Incluso con un cuida-
doso «interrogatorio» algunas personas no estdn lo
suficientemente familiarizadas con sus procesos de
pensamiento bésicos (el sistema representacional y
sus submodalidades) como para ser capaces de
comunicar los ingredientes y el orden de sus estrate-
gias de éxito. Pero las combinaciones de esas cajas
fuertes estdn a la espera de que se las descubra. Ya
hay trabajos sobre estrategia en campos como la
ortografia que estdn demostrando ser de un benefi-
cio universal. Se ha demostrado que la maestria en
algunas actividades, y la ortografia es una de ellas,
sigue un patrén estandar. En otras palabras, todos
los buenos deletreadores siguen una estrategia basi-
ca, y cualquiera que adopte la estrategia mejorard su
capacidad ortografica.

Estrategia de maestria para la ortografia

¢Qué ha descubierto la investigacién en PNL
acerca de la ortografia? El secreto para una buena
ortografia es ser capaz de almacenar palabras de una
manera visual. La destreza no se presta a una repre-
sentacién cenestésica que requeriria «sentir» cada
palabra, aunque, como veremos, sentir ciertamente
forma parte’del proceso. Cabria esperar que a un
pensador auditivo le fuera bien en ortograffa, ya que
a menudo tendemos a decir las palabras tal como las
deletreamos. Pero hay tantas palabras donde el soni-
do y la ortografia difieren, que relacionar él deletreo
“con el sonido més bien lo dificulta antes que facili-
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tarlo. De algtiin modo, el proceso tendria que reconci-
liar la pronunciacién y ortografia diferentes de pala-
bras como «rough» [4aspero], «<bough» [rama], «dough»
[pasta], «cough» [tos] y cientos de palabras mas
como para que tenga sentido. La mejor manera de
recordar cémo deletrear una palabra es visualizarla,
un poco hacia arriba y a la izquierda en su mente, y
almacenar la imagen. Cuando vuelva a ver la pala-
bra, «parecera correcta» o la «sentird correcta» o, si
se ha deletreado mal, «parecerd incorrecta» o se
«sentird incorrecta». Todos los buenos vendedores a
los que se ha estudiado usan alguna forma de visuali-
zacion, por lo general mirando hacia arriba o direc-
tamente adelante al recordar una palabra, y luego
abajo cuando confirman (Cenestésicarpente) que la
sensacién era la correcta.

Esta estrategia de visualizacién fue probada en
estudiantes de la Universidad de Moncton, New
Brunswick, en Canada, utilizando palabras sin senti-
do que éstos nunca antes habian visto. Se registré
una mejora inmediata del 20 por 100 en la ortografia
en los casos en que a los estudiantes se les solicité
que alzaran la vista hacia la izquierda cuando las
visualizaran, pero sélo una mejora del 10 por 100 en
aquellos a los que se les rogé que usaran cualquier’
posicién ocular. A los que se les pidi6é que deletrearan
del modo en que habian estado acostumbrados no
mostraron ningin cambio. Y, de manera interesante,
a un grupo que se le pidié que visualizara las pala-
bras mientras miraba hacia abajo y a la derecha (la
posicién de acceso ocular cenestésico) empeord su
puntuacién ortografica. Esta estrategia se ha usado
con éxito con nifios considerados disléxicos.

Si quiére mejorar su ortografia, aquf tiene una
estrategia basica que puede seguir:
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* Primero, piense en cualquier cosa que le resul-
te familiar y cémoda.

* Luego, durante unos pocos segundos, mire la
palabra que desea recordar.

* Aparte la vista de la palabra, hacia arriba y a la
izquierda, e imaginela como mejor pueda
mientras intenta deletrearla mentalmente.

* Vuelva a mirar la palabra, {ijandose en cualquier
letra que haya pasado por alto y repita el proce-
so hasta que pueda imaginar toda la palabra.

* Para ponerse a prueba, tras un breve descanso,
visualice la palabra y escribala.

* Ahora busque la palabra de nuevo y deletréela
al revés. Esto confirmar4 que esta aprendiendo
“por medio de la mejor estrategia visual (no se
puede deletrear una palabra hacia atras si la ha
aprendido fonéticamente).

Usando esta estrategia basica, podra entonces
desarrollar sus propias maneras de mejorar a mayor
velocidad. Intente emplear las submodalidades que
sabe que funcionan mejor con usted. Por ejemplo,
puede querer ver las palabras de su color favorito, tal
vez como letras grandes en tres dimensiones, o escri-
tas en una cartulina con un rotulador, o en luces de
neén. Puede darle un tratamiento especial a palabras
especialmente dificiles para que se queden en la
memoria. También quizé le guste situarlas contra un
fondo familiar, como la pared de su salén. Sep/are
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palabras grandes en fragmentos mas pequefios de
tres o cuatro letras.

Pruebe con una palabra especifica con esta estra-
tegia, incorporando la fragmentacién descendente en
partes mas pequefias. La palabra es «pyrrhuloxia»
[pinzén], que es un péajaro con el pico parecido al de
un loro. Primero realice la fragmentacién. Por ejem-
plo, podria dividirla como:

pyr rhu loxia

as{ visualiza tres fragmentos distintos. Cuando mire
por primera vez la palabra, hdgalo con atencién y
precisién. Al imaginarla en su mente, cerciérese de
que la ve como usted ha decidido. No se procupe por
la pronunciacién. De momento la estrategia se octipa
de la ortograffa. Al fragmentarla, s6lo ha de recordar
de manera seguida tres palabras pequefias. No se
olvide de deletrearla al revés.

Si emplea la estrategia basica tal como la he des-
crito, memorizara la ortografia de esta palabra en
menos de un minuto, probablemente en apenas unos
segundos. Si realiza de nuevo el proceso pasada
media hora, sera capaz de recordarla mas o menos
de forma instantdnea. Si no, una visualizacién mas,
en la que corrija una letra que quizd haya puesto
mal, sera todo lo que le haga falta para recordar esa
palabra tras una interrupcién mayor de tiempo y a
partir de entonces siempre que lo desee. De hecho,
sera capaz de deletrear la palabra «pirrhuloxia» el
resto de su vida, jtanto al derecho como al revés!

Las estrategias de éxito funcionan todo el tiempo
para cualquiera que se moleste en emplearlas. Y en
el caso de la ortograffa, cuanto mas dificil y larga es
la palabra, mas util es la estrategia. Las palabras
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comunmente mal deletreadas en inglés por lo gene-
ral no son tan largas o dificiles como la que acaba
usted de dominar, de modo que se las puede memori-
zar rapida y permanentemente usando esta técnica.
Como tendemos a cometer los mismos errores. de
ortografia una y otra vez (con el empleo de estrate-
gias que no funcionan), pasar de ser un mal deletrea-
dor a uno excelente no resulta una tarea ardua. Le
llevara un tiempo maés cercano a un fin de semana
que a un afio. Tenga en cuenta que a medida que
adquiere destreza en el uso de la nueva estrategia
serd capaz de emplearla con mas eficacia y rapidez.
Si es escéptico, busque en el diccionario la palabra
mas dificil que se le ocurra y almacénela en la
memoria, poniéndose a prueba siempre que mas
adelante cuestione su memoria o su capacidad de
deletreo. Sustente la nueva destreza haciendo un
recorrido futuro sobre qué sensacién dara ser un
deletreador maestro. Ello cambiara la autoimagen
que tiene de sf mismo como deletreador.

Otras estrategias maestras

Se han identificado otras estrategias para otros
campos importantes, como la memoria en general, y
la creatividad. La gente que alcanza notables proezas
de memoria invariablemente incorpora una imagine-
ria visual a su estrategia, como los buenos deletrea-
dores. Se han escrito muchos libros sobre cémo
mejorar la memoria, as{ que aqui no intentaré afiadir
uno mas. Baste decir que muchas de las estrategias
basicas se pueden aplicar de manera generalizada
para que aporten una mejora inmediata, sin tener
que dedicar la estrategia detallada de un individuo.
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Otro factor recurrente en la maestria de modela-
cién es la capacidad de usar todos los sistemas repre-
sentacionales de un modo altamente desarrollado, y
pasar de uno a otro. De esta manera, y ello se aplica
de forma especifica a las hazafias de memoria, com-
binar modalidades (ser capaz de ver, de ofr y de sen-
tir una experiencia) marca con mas fuerza un recuer-
do en el cerebro. Por ejemplo, la maestria musical
estd claro que requerird una destreza auditiva. Pero
algunos aspectos de la destreza requieren una poten-
te habilidad visual, y ciertamente sin sensaciones hay
un limite para el nivel de destreza que se alcanzara.
Los recuerdos reales son, desde luego, multimodales;
uno no recuerda algo como si estuviera sordo o
ciego, restringido a uno o dos de los sentidos. Asf
que, sin importar cudl sea su preferencia de pensa-
miento, le servird usar y desarrollar las modalidades
principales del mismo para que pueda llevar a cabo
estrategias de éxito de todos los tipos copiadas de
otros.

En otros casos las estrategias de maestria son més
individuales. Dos «maestros» podrian usar patrones
aparentemente diferentes, en parte basados en sus
preferencias. Asf que puede elegir su modelo favorito.
Lo importante es mejorar aprendiendo mejores for-
mas de hacer las cosas en vez de encontrar una sola
estrategia que sirva para todos los propdsitos.

Quedé fascinado al descubrir la estrategia de un
joven que afirmaba que lo tinico en lo que realmente
era bueno consistia en levantarse de la cama todos
los dias sintiéndose en la cima del mundo y dispues-
to a todo. Los pensadores positivos veteranos escu-
charon con atencién la explicacién paso a paso de su
estrategia. Lo primero de lo que era consciente eran
los sonidos, de los pajaros o del trafico. En ese punto
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no se movia de la cama, ni abria los ojos. Luego
visualizaba los acontecimientos del dia que surgirfan,
pero se concentraba en una actividad o evento que le
daba mucho placer: recuerdo que era un ciclista y
nadador entusiasta y que de verdad disfrutaba con
esas actividades. Mentalmente experimentaba esa
actividad o acontecimiento placenteros, hasta que
llegaba a una intensidad en que debifa levantarse de
la cama porque anhelaba muchisimo lo que iba a
hacer... jaunque fuera a tltimas horas del dia! Hasta
ese punto atn no habia abierto los ojos. En el
momento cumbre de la visualizacién ya no era capaz
de esperar mas y salfa disparado de la cama para
empezar otro dia, preparado para todo y sintiéndose
muy bien.

Una dama envidiosa pregunté qué haria si nada
de lo programado para su dia creara un nivel de
éxtasis que le garantizara ese feliz estado mental. La
respuesta fue ingenua y pragmatica, pero de libro de
texto de PNL. Eso nunca pasaba; siempre planecaba
hacer algo que fuera bastante motivador cada dia, o
decidia algo antes de levantarse de la cama. Asi que
parece que la melancolia de primeras horas de la
mafiana no es genética, sélo una cuestiéon de estrate-
gia equivocada. Las estrategias para dormir o ser
productivo la hora siguiente al almuerzo son igual de
eficaces y transferibles.

Codificar las estrategias de maestria

Establecida una estructura basada en los tres
sentidos principales (ver, ofr, sentir), PNL es capaz de
expresar cualquier estrategia de una forma facilmen-
te comprensible y utilizable universalmente. Aparte
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de los principales sistemas representacionales,
hemos de saber si el sentido es externo (sentir cosas
«reales») o interno (representaciones interiores de
esos sentidos). Asi que Ve denota visual externo, que,
por ejemplo, se aplicaria a una parte de su estrategia
que involucrara mirar a alguien, digamos, haciendo
un deporte o ensefiando cémo se teje. Vi, o visual
interno, denota una imagen visual interior, en el
modo en que vio las palabras en su mente cuando
aprendia a deletrear. A® denota auditivo externo y Al
auditivo interno, que, para un didlogo interior o
autoconversacién, queda reflejado con A%, Q¢ es
cenestésico externo, e incluirfa la sensacién del libro
en su mano o un dolor de cabeza, y Q! si usted imagi-
né acariciar a un gato o volar.

Como dije antes, lo que hace que las estrategias
sean tnicas es su sintaxis, o el orden en que tienen
Jugar las diversas representaciones. La estrategia de
nuestro feliz y joven ciclista para «levantarse de la
cama sintiéndose en la cima del mundo» era algo asi:
A, Vi, Qi auditivo externo, los pajaros o el ruido del
trafico; visual interno, ver los acontecimientos del
dia, pero con los ojos cerrados, y cenestésico interno,
sentir la experiencia placentera, incluyendo el agua
al nadar o el viento en la cara al pedalear. Bien puede
haber tenido un Af en el centro, pues recuerdo que
vefa y lefa una lista de las cosas que iba a hacer
durante el dfa, y es probable que necesitara las tres
modalidades para crear una motivacién tan [uerte.
Los buenos deletreadores tienden a ser V¢, Vi, Qt
mirando la palabra que quieren deletrear, viéndola
internamente y luego «sintiendo» si es correcta.

Intente identificar y codificar algunas de sus pro-
pias estrategias. Tal vez desee incluir motivacién...
¢;c6mo se ha visto fuertemente motivado? ¢Fue al oir
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un discurso emotivo o se animé por algo que dijo
alguien? A algunas personas la musica les resulta
muy estimulante. ;O fue algo que vio, o leyé, una
pelicula quiza? ¢Qué vino después? ;Qué sucedié en
su interior? ¢Hay alguna sensacién que asocie con
estar altamente motivado o alguna imagen del objeti-
vo por la que se motiva? Intente localizar los patro-
nes recurrentes a medida que explora sus estrategias.
Tal vez desee identificar su estrategia para el miedo,
la soledad, la frustracién u otros estados con los que
esté familiarizado... son cosas que usted es capaz de
hacer bien, estados que puede adoptar sin esforzarse
en serio. Pero dedique algiin tiempo a su estado de
maestria porque, incluso sin utilizar un modelo
externo, serd la clave para la maestria en areas que
desea mejorar.

Identificar estrategias detalladas de maestria

Hay estrategias de maestria universalmente iden-
tificadas para destrezas especificas como deletrear.
Pero se puede aprender mucho mas sobre esas estra-
tegias exitosas en un nivel mas bajo, de submodali-
dad. Una vez aprendido qué es lo que produce bue-
nos deletreadores (siempre), ;c6mo podemos aprove-
char la estrategia de los deletreadores maestros? Al
saber que la visualizacién es el sistema representa-
cional mas eficaz, ¢qué submodalidades, o estrate-
gias detalladas, producen verdaderos deletreadores
maestros? Lo descubrimos haciendo lo que los fun-
dadores de la PNL empezaron por hacer... encontrar
la excelencia donde podamos y copiarla, tanto exter-
na como internamente. Todo tipo de actividades
como deletrear, el tiro con rifle o preparar una cena
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para ocho, son amenas para estudiar las estrategias
detallas.

Por ejemplo, en el caso de la persona que se des-
pertaba feliz, necesitaremos conocer las submodalida-
des v sintaxis (orden) de cada parte de su estrategia.

¢Qué pasaba inmediatamente después de ofr
los ruidos en el exterior?

¢Era consciente de otros sonidos?
¢Habfa sonidos internos o un didlogo interior?
¢Cudl era la siguiente experiencia interna?

;Comenzaba el proceso con algin tipo de
agenda... la pagina de un diario o una lista
escrita? '

¢Las imagenes de los acontecimientos del dia
tenfan lugar en orden cronoldgico, o en orden
de placer o dolor, o de importancia?

¢Cudles fueron las.submodalidades especificas
de cada acontecimiento visualizado (grande,
pequefia, asociada, disociada, clara, borrosa,
en color o en blanco y negro)?

En particular, ¢en qué diferfa la imagen moti-
vadora de las otras iméagenes visualizadas?

Por ejemplo, ¢podria él realizar un aconteci-
miento (como dar un simple paseo en bicicleta o
encontrarse con un amigo aquella noche) moti-
vando la forma en que creaba su imaginerfa?
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* ¢Cudles fueron las submodalidades cenestési-
cas, internas o-externas?

* ¢Hubo otros sonidos externos durante el proce-
so 0 no fue consciente de ellos tras el despertar
inicial?

¢ ¢;Cuanto tiempo necesitaba esta estrategia cada
mafiana?

Preguntas sencillas como éstas pueden provocar
las mas complejas estrategias maestras. Cuantos mas
detalles se obtengan, mas facil es copiar la estrategia
y mayor la posibilidad de transferir cualquier estado
o destreza. .

La habilidad de manejar niimeros encaja dentro
de una categorfa similar a la del deletreo, ya que
también requiere una imagineria visual para poten-
ciar las destrezas de memoria. Pero a la vez est4
sometida a muy diversas y fascinantes estrategias de
maestria individuales. Un delegado de seminario,
muy aficionado a la aritmética mental, me describié
«cémo lo hacfa». Vefa todos los nimeros que mane-
jaba como en pequefias luces de neén, hacia arriba y
a su izquierda. Cada ntimero tenfa un color diferen-
te: brillantes y familiares para los nimeros que eran
«faciles» de manipular; apagados y enfermizos para
los «dificiles», como los niimeros primos. Aunque su
descripcién se hizo cada vez més extrafia, represen-
taba una estrategia consistente y completamente fia-
ble que insisti6 en que era «muy facil» de operar y
que se la podia «ensefiar a cualquiera».

Copiar la maestria es una de las contribuciones
mas potentes que PNL est4 haciendo en todo el terre-
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no de la excelencia humana. Y no existe un campo
de actividad que no pueda beneficiarse de estas téc-
nicas.

Anclaje

El anclaje es otra técnica de PNL que se puede
aplicar en conjunto con los ejercicios de maestria
que acaba de aprender, para conseguir un impacto
atin mayor sobre su comportamiento.

Como sabe, los estados mentales pueden cambiar
muy rapidamente, por lo general debido a algtin esti-
mulo externo. Por ejemplo, el sonido de una campa-
na es capaz de activar una emocién, una sensacion,
asociada con el fin de una leccién en el colegio, su
turno en la consulta de un médico o un incendio. El
sonido de un timbre podria proporcionar. felicidad o
temor, dependiendo de a quién estd esperando. En
PNL, un estimulo que activa un estado fisiolégico se
llama ancla. Ahora que est4 familiarizado con los sis-
temas representacionales, puede imaginar por si
mismo montones de anclas que involucren a los
cinco sentidos. Un olor puede evocar un recuerdo de
la infancia; una fotograffa hard lo mismo, al igual
que una melodia o un tono de voz. /

Las anclas son tan corrientes y estan tan difundi-
das que no notamos su existencia o, lo que es mas
importante, c6mo nos afectan de manera constante...
cambiando nuestro estado mental, toda nuestra fisio-
logia de un momento a otro. Los publicistas utilizan
las anclas: nombres de marca, tonalidades pegadizas,
imagenes o simbolos, todo el tiempo. Al igual que
con las caracteristicas de nuestro pensamiento, las
anclas son ttiles para nuestra supervivencia: sefiales
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rojas significan parar, el olor del humo significa
fuego. Pero muchas de las anclas a las que responde-
mos inconscientemente hace tiempo que han perdi-
do su utilidad. Al aprender a crear nuevas anclas,
podemos hacer que este artilugio de pensamiento
automatico trabaje para nosotros.

Crear anclas

Pensemos primero en algunas anclas, o activado-
res, faciles para que nos ayuden a alcanzar un estado
deseado. Aunque las anclas se pueden basar en cual-
quiera de los cinco sentidos, los tres principales —ver,
ofr, sentir— son los mas faciles de emplear para este
proposito. Por ejemplo, la imagen visual de una luz
roja es factible que active la asociacién de frenado de
un semaforo. Las anclas auditivas estan por todas
partes, en especial en el sonido, o sonido imaginado,
de las palabras. Cuando se dice a s mismo «Ahora,
firme», ello tendrd un efecto que activara un estado
de cautela o firmeza. En realidad no necesita oir las
palabras, como tampoco tiene que ver una luz roja.
Puede tratarse de un sentido interno. Si alguna vez ha
cruzado los dedos en una expresién de anhelo, esta
empleando una forma cenestésica, o sensacién, de
ancla. Si mira a los atletas o a otros deportistas reali-
zar sus pequefios rituales justo antes de un evento,
vera la rica variedad de anclas que emplea la gente.

Como emplearemos anclas siempre que sintamos
la necesidad de provocar un estado mental determi-
nado, han de ser discretas... en otras palabras, no evi-
dentes para otros. (jAunque golpearse el pecho al
estilo de un gorila podria inducir un estado mental
dominante, si lo observan otros colegas podria limi-
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tarle la carrera!) Sus anclas también tienen que ser
inicas en su propésito. Es decir, no deberfan ser el
tipo de acciones que tiende a usar con frecuencia a lo
largo del dia. Asi, por ejemplo, las sefiales de «pulga-
res arriba» o trazar un circulo con los dedos pulgar e
indice, a la vez que ideales para activar un estado
positivo, no resultarian unicas para el estado de
maestria especifico que usted desea invocar.

Piense en tres activadores, con uno que emplee -
cada una de las tres modalidades principales. El
visual serd cualquier imagen que le ayudara a aso-
ciarse con el deseado estado mental... quiza un obje-
to de su visualizacién de maestrfa. El ancla auditiva
podria ser una palabra, tal vez la que mejor encaje
con el estado que desea... como la confianza o la
calma. El ancla cenestésica puede ser un activador
real de toque, como pegar el pulgar con el dedo cora-
z6n o anular... ambos de manera discreta 'y Gnica.
Pero bien podria ser subir los dedos del pie izquier-
do, o rascarse la parte posterior del cuello.

Para llevar a la practica estas anclas, regrese y
entre en su experiencia de maestria elegida, subiendo
hasta un climax en que todas las modalidades sean
fuertes y usted experimente la sensacién global de
maestrfa. Justo cuando esta entrando en ese estado,
aplique las tres anclas, bien al mismo tiempo o bien
en rapida sucesién. Pronuncie la palabra o palabras,
vea la imagen y realice cualquier movimiento que
haya decidido. Las tres anclas estan unidas ahora a
esa experiencia de maestrfa. Si no estd seguro de
haber revivido de verdad la experiencia, o no sincro-
nizé las anclas en el momento mas fuerte, inténtelo
de nuevo. Una visualizacién ulterior, usando las
anclas, reforzara la asociacién entre éstas y el estado
mental.
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Recorrido futuro

Ahora usemos la técnica. Revise mentalmente
una ocasién futura en que quiera invocar su estado
de maestria. Repasar mentalmente un acontecimien-
to futuro es conocido como recorrido futuro, término
que ya hemos visto. Visualice la actividad que quiera
mejorar, pero en esta ocasién fijese en qué es lo que
activa las sensaciones de insuficiencia, miedo, auto-
conciencia o lo que sea que le provoca la discapacita-
cién. Podria ser subir a un escenario, entrar en el
despacho de su jefe, oir la voz de una persona en par-
ticular, ponerse de pie para dar una presentacién... lo
que fuere que lo cause, por lo general justo antes de
la actividad, emocionalmente lo derriba. Identificado
el activador (que, de hecho, es un ancla negativa
existente y bien usada), deberia repasar de nuevo su
visualizacién y aplicar las tres anclas de maestria
para invocar al instante el estado mental que desea.

Inténtelo algunas veces. El cambio en sus emo-
ciones probablemente sea instantdneo, ya que se
establece una asociacién inmediata con su anterior y
potente imaginerfa mental, y todas las sensaciones
que evocd. Si estd realizando el ejercicio con un
amigo, serd capaz de ver un cambio en su estado cor-
poral, su fisiologia, que refleja el nuevo estado men-
tal. Quiza le gustarfa experimentar aplicando las
anclas en un orden diferente, o juntas en vez de en
sucesidn. Puede que entonces averigiie que una tnica
antla (posiblemente la cenestésica) es todo lo que le
hace falta para cambiar de estado mental al instante.

Desde luego, la fase final es llevar esto a la practi-
ca. Asi que brindese la oportunidad de aplicar sus
anclas. En el momento en que sienta el activador
negativo, aplique las anclas de maestria y disfrute del
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estado mental que ha elegido. Sobresalga en cual-
quier cosa que esté haciendo y compruebe la diferen-
cla que marca.

Debido a la velocidad a la que puede funcionar,
el anclaje es una destreza personal muy potente.
Y como estd tratando con arraigados patrones de
comportamiento, su impacto puede resultar pertur-
bador a menos que emplee la técnica de una forma
sensata y contenida, mejorando poco a poco sus des-
trezas subjetivas a medida que experimenta un éxito
incrementado y objetivo en la vida real. Las anclas
son especialmente ttiles cuando necesita invocar
recursos especiales de improviso. En esas situaciones
lo tnico de lo que necesita ser consciente es del acti-
vador negativo que le indica que tal vez tenga un pro-
blema. Al haber repasado ya mentalmente su estado
de maestria y elegido sus anclas positivas, luego sélo
tiene que usarlas a voluntad.

Anclaje de recursos

Los asi llamados anclajes de recursos aluden a las
anclas que estdn asociadas con diferentes recursos
emocionales, como la confianza, la calma, la creativi-
dad, la agresividad, etc. Para usarlos, recuerde y
«reviva» diferentes ocasiones en que tuvo esos esta-
dos mentales, aplicando diferentes anclas a cada
recurso. Entonces puede invocar un recurso en par-
ticular a medida que le haga falta con la aplicacién
de las distintas anclas.

La PNL tiene otras técnicas que involucran el
empleo de las anclas. Algunas se usan para tratar
fobias serias, y serd4 mejor que no las veamos hasta
que esté familiarizado con las destrezas basicas y
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haya experimentado varios éxitos. Otras técnicas son
més adecuadas para las situaciones de terapia antes
que para un empleo de Hagalo-Usted-Mismo. Pero
ahora dispone de un abanico de habilidades para
provocar cambios fundamentales, que le proporcio-
nan mas control sobre su vida, més elecciones y una
posibilidad mucho mas alta de obtener lo que desea.
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10
Conseguir lo que desea
de otros

NA de las conjeturas de PNL que vimos

en el primer capitulo era: «l.a naturaleza

de la comunicacién es la respuesta que

produce.» Sin importar cémo nos comu-
niquemos —con palabras, por escrito o con lenguaje
corporal—, lo hacemos con un propdésito. Queremos
alcanzar un resultado: quizéd informar, advertir,
impresionar o divertir. Si alcanzamos ese propésito,
la comunicacién ha tenido éxito, sin importar lo
inconvencional o en apariencia inapropiados que
fueran los medios de comunicacién empleados. Si no
lo logramos, ha fracasado. Los departamentos de
publicidad de productos y los de relaciones ptblicas
de las empresas son muy conscientes de esta regla.
Quieren ver salidas a cambio de las entradas de
comunicacion. Si un comunicado escrito ha sido o
no redactado con un lenguaje claro y nada ambiguo,
o consideramos que hemos transmitido nuestro
mensaje verbal de forma inequivoca, la verdadera
prueba sigue siendo el resultado de la comunicacién.
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Creéar armonia

Ser capaz de comunicarse eficazmente significa
poder alcanzar resultados, objetivos, por si mismo o
por medio de otros. Y ello en gran parte tiene que ver -
con lo que PNL llama armonia. Donde hay entendi-
miento y respeto mutuos, hasta una comunicacién
minima serd efectiva. Un vistazo a un salén atestado
puede transmitir un claro mensaje entre dos perso-
nas allf donde ya existe armonia. A la inversa, donde
no la hay, una declaracién cuidadosamente redacta-
da acerca de «suspensiones» por parte del director
general, acompafiada de gesticulaciones ensayadas y
un caro apoyo audiovisual, puede transmitir el men-
saje equivocado ante los empleados reunidos.

La armonia no esta separada de la comunicacién.
Hay en marcha un ciclo. Usted puede decir algo que
creard una armonia, y a su vez dicha armonfa gana-
da hard que resulte mas probable que lo que diga sea
comprendido. Pero lo que diga también puede crear
una sensacién negativa, o romper la armonia, de
modo que no basta con ser consciente de las pala-
bras, de cémo se digan y del lenguaje corporal que
las acompafia. La comunicacién total sélo se puede
medir de acuerdo con su resultado... ¢funciona?

Ya hemos visto un ingrediente importante de la
armonfa... una preferencia comun por un sistema
representacional. Es factible que dos «visualizado-
res», por ejemplo, se lleven mejor en una conversa-
cién que una persona visualizadora y otra cenestési-
ca. Asimismo, dos personas con una preferencia
auditiva, probablemente dos buenos oyentes natura-
les y con una sincronizacién y una claridad de habla
similares, se llevardn bien. Pero usted también puede
crear armonfa al ser consciente de una preferencia y
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«acompasando» las caracterfisticas fisiolégicas de la
otra persona, aunque su propio sistema representa-
cional sea distinto.

Acompasar

Acompasar es algo que todos hacemos la mayor
parte del tiempo. Si observa a dos personas enfrasca-
das en una conversacién, a menudo notard que sus
siluetas se reflejan mutuamente. Ambas pueden estar
inclinadas hacia delante, o reclinadas con las manos
detras de la cabeza, o con los codos apoyados sobre la
mesa. Es improbable que sean conscientes de ese
acompasamiento de las posturas corporales, ya que
se trata de una forma inconsciente y natural de expre-
sar armonia. En ello también se podria incluir el
habla, el tono de voz, el ritmo de respiracién y otras
caracteristicas fisioldgicas.

De manera interesante, dos personas que disfru-
ten de armonia no necesariamente tienen que com-
partir los mismos intereses o estar de acuerdo res-
pecto de los intereses que si comparten. La armonia
es mas probable que se deba a un modo comun de
sentir y pensar antes que al contenido del pensa-
miento o del tema de comunicacién. Pero el acompa-
samiento también es una destreza que se puede
aprender, y ciertamente se sabe que la practican los
comunicadores expertos. Al acompasar el lenguaje
corporal de la persona con la que esta comunicando-
se, de una forma no afectada, puede crear la sensa-
cién de armonifa que se aplicaria si usted pertenecie-
ra de manera natural a la misma preferencia de pen-
samiento. Los buenos negociadores y los vendedores
de éxito [recuentemente exhiben estas habilidades.



240 PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA

Pero la técnica de acompasamiento se puede lle-
var mucho mas lejos. Sabemos que el lenguaje cor-
poral puede ayudar o entorpecer la comunicacién.
Una persona reclinada con los brazos fuertemente
plegados y las piernas cruzadas no se encuentra en
un estado muy receptivo. El o ella no estan prepara-
dos para comprar, y el lenguaje corporal dice «no»,
mientras que la persona adelantada, con aspecto
atento y animado probablemente se encuentre en un
estado mental receptivo y positivo. El sé6lo hecho de
acompasar un lenguaje corporal negativo es impro-
bable que influya en alguien o que cierre una venta.
Sin embargo, siempre hay una tendencia inconscien-
te de acompasar a otra persona, de modo que es
- posible provocar deliberadamente cambios en la
fisiologfa de una persona, y por ello en su estado
mental, adoptando una velocidad y tono de voz y un
lenguaje corporal «positivo» para que lo siga de
modo inconsciente.

Caminar y guiar

Imagine intentando aplacar a alguien que esté
muy airado y que hable en voz muy alta. Para lograr
la armonfa, es probable que usted tenga que empezar
igualando su tono de voz, para «ser igual que él», y
asi mostrar empatfa. Es improbable que un tono bajo
y sosegado «legue». La persona habitualmente no se
relacionard en el acto con un modo y tono de comu-
nicacién muy diferente cuando se siente tan pertur-
bada. Sin embargo, si usted reduce poco a poco la
velocidad y el tono de su voz, ésta, sin darse cuenta,
responderd y comenzara a frenar y a recuperar
la normalidad... de hecho, ser4 mas como usted.
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A medida que usted reduce atn mas la voz y los
movimientos, esa persona seguird su lenguaje corpo-
ral y no tardard en adoptar un comportamiento mas
racional. Habra conseguido el propésito que queria
de introducirla en un estado en el que es capaz de
entender el sentido comtn... o, mas especificamente,
lo que intenta comunicarle. Esto podria sonar a
magia, pero en verdad que funciona.

Si todavia no estd familiarizado con esta técnica,
pruébela. Elija una situacién en la que necesite cam-
biar el estado emocional de una persona o hacer que
sea més receptiva a lo que usted dice. La destreza
radica en no parecer forzar la situacién y en esperar
hasta que la otra persona haya reflejado un pequefio
cambio antes de pasar a la siguiente fase. A esta téc-
nica se la conoce como caminar y guiar. Muchas per-
sonas a las que consideramos comunicadores «natu-
rales» la ejecutan inconscientemente todo el tiempo.
La puede emplear con gran efecto en cualquier situa-
cién interpersonal.

Usar técnicas de PNL en el trabajo

La comunicacién méas poderosa requiere una
combinacién de destrezas. Identificamos pensamien-
tos de preferencia por las palabras y frases que
emplea la gente (como «Veo adénde quieres ir», o
«Entiendo lo que quieres decir»), por un abanico de
caracteristicas fisiolégicas y una «sefial de acceso de
los ojos». De modo que la técnica de acompasamien-
to se puede combinar con el uso de palabras y len-
guaje corporal apropiados y la observacién del movi-
miento de los ojos de las otras personas.
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Vender

¢Qué puede ofrecerle la PNL a un vendedor?
Habiendo establecido la preferencia de pensamiento
de un cliente potencial, ¢qué hace o dice para influir
en él o ella? Puede empezar por incorporar en su len-,
guaje las palabras y frases que encajen con el estilo
de pensamiento de su cliente. Si le vende un seguro a
una persona cenestésica, su lenguaje podria adoptar

la forma: «Imagine cémo se sentiria si...»; «Estoy
seguro de que captard la importancia...»; «Permita
que toque otro tema...». Aunque esto pueda sonar

antinatural, y usted dude del impacto que tendra
sobre la otra persona, los efectos pueden ser contun-
dentes. Usted ahora, literalmente, habla su lenguaje.
Solo suena forzado o extrafio porque su preferencia
es distinta y usted instintivamente emplea frases
diferentes. A través de la eleccién deliberada de su
lenguaje usted toca de manera repetida el botén de la
forma cenestésica de experimentar la realidad de esa
otra persona. Si su conversacién pasa a las vacacio-
nes que se podra permitir cuando se obtengan los
beneficios de la dotacién, de nuevo su lenguaje sera
cenestésico... es decir, incorporara sensaciones antes
que visiones y sonidos. El lenguaje ajeno al estilo de
pensamiento del cliente no sélo hace perder un tiem-
po valioso, sino que puede llegar a tener un efecto
negativo. Es desconocido para el estilo de pensar que
tiene v, por ello, tendera a ser rechazado.

Lleve su presentacién cenestésica un paso més
lejos y deje que sienta el vistoso discurso en vez de
verlo y escucharlo por su voz. Una mano amistosa en
el hombro podria cerrar la venta, mientras que lo
mismo hara que una persona que no conecta con el
tacto se quiera alejar de usted lo més rapidamente
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posible. Si estd vendiendo una casa, deje que el com-
prador cenestésico la recorra a su propio ritmo,
imbuyéndose de la atmdésfera del lugar. No lo inte-
rrumpa con distracciones auditivas como las pala-
bras. Para ayudar a que el proceso marche, cerciére-
se.de que siente el suave acabado de la barandilla de
caoba, la mullida alfombra incluida en el precio y la
textura de la chimenea de piedra. Pero, por encima
de todo, deje que se demore con cualquier sensacién
que reciba. Establezca la preferencia de pensamiento
de un cliente y tGsela para conseguir armonia y una
venta.

Un ensayo mental, o recorrido futuro, es otro
enfoque que se emplea en PNL para las ventas, pero
puede ser igual de eficaz en cualquier situacién en la
que usted necesite persuadir a alguien de hacer algo.
Como vendedor repasara mentalmente una inminen-
te presentacién de ventas, y visualizara el resultado
final que quiere conseguir. La visualizacién repetida
incrementara los recuerdos de éxito que le daran la
conlianza que a menudo establece la diferencia entre
el éxito o el fracaso verdaderos. Se han llevado a
cabo muchas investigaciones convincentes en este
campo, con resultados de ventas que han mejorado
asombrosamente tras el empleo de estas técnicas.

Las técnicas de PNL, como ya hemos visto, tam-
bién ayudan a corregir autocreencias negativas muy
arraigadas, y permiten que la maestria se transfiera
de una situacién a otra, o de otro «modelo» (como el
maximo vendedor a nivel nacional de la empresa).
Repase las técnicas de cambio de creencias y de
reencuadre descritas en los capitulos 4 y 7, y empiece
a aplicarlas a la venta y a influir en otras personas.

- Hay otro enfoque para la venta que es mas prag-
miético y dice, en efecto, que la venta se centra en la
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superacion de objeciones. Si éste es el caso, entonces
hace falta una respuesta creativa a cualquier obje-
cién. En efecto, ello involucra «reencuadrar» la cues-
tién o tema con el fin de encontrar otro 4ngulo que
pueda superar la objecién bloqueante. En las técni-
cas «juego de boca» y «puntos de vista» descritas en
el capitulo 7, vimos montones de formas posibles de
solucionar un problema en apariencia inabordable o
de responder a una objecién dificil. Si usted es un
vendedor, puede sustituir la exposicién del problema
con la objecién, y luego aplique las diversas perspec-
tivas. Elija las mejores y empiece a incorporarlas en
su presentacién de ventas cuando sea necesario.
Desde luego, la totalidad del Meta Modelo que se
ocupa de cémo las palabras nos afectan nos capacita
para realizar un reencuadre similar. («No puedo per- -
mitirme tanto...» «¢Y si pudiera... entonces estaria
interesado?» Entonces pasa a mostrarle cémo se
pueden manejar los pagos semanales y lo que aho-
rraria en otros gastos.)

Dar presentaciones

En una situacién laboral, las técnicas de PNL se
aplican a reuniones, tanto si las dirige como si tiene
una participacién persuasiva y efectiva. También se
aplican a cualquier presentacién o discurso publicos,
bien ante un grupo pequefio o bien ante una gran
multitud. Por supuesto, hay algunas diferencias en
una situacién de grupo. Por ejemplo, cuando trata
con un gran ndmero de personas, no serd capaz de
determinar la preferencia de pensamiento individual
(ni tampoco seria de mucha utilidad). Tender4 a
emplear una diversidad de comunicacién que abar-
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que las tres modalidades principales con el fin de
mantener la atencién de la mayoria de la gente la
mayor parte del tiempo. Esta es la razén por la que
los oradores profesionales tienen costumbre de
emplear una mezcla de modos auditivos y visuales.
Pero hay menos personas que entiendan que hace
falta emplear una rica variedad de lenguaje sensual...
- no sé6lo palabras que reflejen la propia preferencia de
pensamiento del orador. Al mismo tiempo, un senci-
llo objeto que se pase de una mano a otra con el fin
de ilustrar un punto —algo que se pueda sentir y
manipular-— obrara milagros para mantener la aten-
cién de los pensadores cenestésicos. La familiaridad
con el Meta Modelo es una ventaja en cualquier situa-
cién donde usted deba pensar de pie. Casi todas las
«preguntas dificiles», como las objeciones de ventas,
encajan en patrones de Meta Modelo estdndar. Por
ejemplo: «Eso nunca ha funcionado...» (;nunca,
jamds?); «Es obvio...» (¢obvio, para quién?). De la
manera mas agradable posible, usted siempre puede
~ tener la tltima palabra. Al ser la fobia ndamero 1 del
Reino Unido, hablar en publico se presta a técnicas
de PNL que reencuadran la autocreencia negativa y
permite la «prictica» mental antes de que tenga
lugar el acontecimiento real.

Usar técnicas de PNL en las relaciones

Lo que se aplica a una situacién profesional de
ventas, a reuniones de empresa y a presentaciones
también se aplica a cualquier situacién en la que
estemos persuadiendo a otros, desde obtener un
reembolso cuando devuelve un articulo en una tien-
da, hasta conseguir que sus hijos guarden las cosas
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después de usarlas. La mayor parte de los problemas
parecen involucrar a personas y relaciones. Tome,
por ejemplo, una situacién corriente en la que una
persona con la que trabaja se le atraganta. Aparte de
verse unidos en el mismo lugar de trabajo, usted ni
sofiarfa con asociarse con tal persona. Por desgracia,
las exigencias de su trabajo significan que ha de rela-
cionarse con ella sobre una base cotidiana o-sema-
* nal. ;Qué tiene que ofrecerle la PNL?

Podria comenzar aplicando algunas de las conje-
turas con las que empezamos el capitulo 1. Recuerde
que sus mapas son por completo diferentes. Cada
uno ve las cosas de forma diferente. Ponen distintos
énfasis en las mismas cosas. La otra persona podria
considerar importante aquello que usted considera
que no merece su atencién; a la inversa, lo que es
una prioridad para usted ni siquiera parece que figu-
re en el pensamiento del otro. Entender que ninguno
de ustedes es capaz de comprender la realidad, sino
que tiene una limitada y filtrada visién de las cosas,
puede ser un proceso de humildad. Insistir en que
poseen un monopolio sobre lo que constituye la rea-
lidad, o lo que esta bien o mal, es, a la vez que menti-
ra, de poca ayuda... resulta improbable que les ayude
a alcanzar lo que desean. Una mejor comunicacion
trata sobre entender los mapas de otras personas y,
asi, crear una armonfa ttil en vez de argumentos
ganadores.

Esto se superpone con la conjetura de comunica-
cién de que lo que importa es el resultado. Si una
persona es capaz de cambiar su estado y afectar a
sus objetivos —quiz4 su carrera— de forma adversa,
resulta claro que no esta obteniendo lo que usted
quiere de esa comunicacién. Ha de hacer algo dife-
rente, de modo que comprender la preferencia de



CONSEGUIR LO QUE DESEA DE OTROS 247

pensamiento de la otra persona se torna en algo vital.
Un ejecutivo recién salido de un curso de PNL que
tenfa: problemas con su jefa, de pronto se dio cuenta
de que ésta hablaba un lenguaje distinto del suyo.
Una o dos palabras que usé la mafana que volvié al
trabajo le dieron una pista; entonces descubrié que
todo lo que ella decfa era en términos cenestésicos.
Unos dfas maés tarde, mientras discutian sobre un
importante informe que ya habfa sido tema de
mucho encono, él evité emplear su habitual lenguaje
visual. («¢No puede verlo a mi manera? Parece estu-
pendo».) En lugar de eso empez6 a utilizar las pala-
bras que ella empleaba todo el tiempo: «Yo tengo
una mejor comprension de las cosas, este parrafo se
percibe mucho mejor, ¢como se sentiria usted si...?»
También frendé la velocidad al hablar, lo que obvia-
mente la irritaba. Lo que podria haber sido un blo-
queo de comunicacién era sélo cuestién de apreciar
que no todo el mundo representa las cosas de la
misma manera. Empiece a aplicar su comprensién
de la preferencia de pensamiento a cualquier comu-
nicaciéon y a cualquier relacion.

Comprender la preferencia de «contenidos vitales»

He descubierto que las diferentes preferencias
para hacer, tener, ser, conocer y relacionarse que
hemos abarcado en el capitulo 2 también pueden ser
causa de problemas en las relaciones. Algunas perso-
nas no estan contentas a menos que vean que las
cosas se hacen. Puede que usted tenga todo bajo con-
trol y disponga de toda la informacién que necesita,
pero de algtin modo un colega percibe que usted no
estd haciendo nada. Eso puede resultar muy frus-
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trante si usted siente que la parte de hacer no es
importante o que necesita mas informacién antes de
comprometerse (saber), o que primero debe obterner
mas fondos, gente, o lo que sea. A veces, un hacer
simbdlico, cierta semblanza de actividad, es todo lo
que se necesita para mantenerlo contento. Y es facti-
ble que esa accién le dé grandes dividendos en rela-
ciones mejoradas. :

Si acepta algiin cambio en los procedimientos o
sistemas, haga algo. Podria ser s6lo un comienzo
—quizad mover fisicamente un archivador o realizar
un informe preliminar—, cualquier cosa que demues-
tre cierta accién por su parte. Podria ser que al res-
ponderle a su colega de esa manera también esté
mejorando su propia destreza ejecutiva un poco esca-
sa en el campo de la accién. Pronto podra descubrir la
preferencia de un colega por sus palabras y acciones y
lo que parece irritarlo: «¢Por qué no lo has hecho toda-
via?» «¢;No has conseguido aun la valvula nueva?»
«¢Seguimos sin saber quién las suministra?» «;Com-
probaste la confirmacién con Carlos?» (relacionarse).
«Estaré encantado cuando las envien.» Una diferencia
en una secuencia de preferencia de contenidos vitales
entre usted y su colega también explicard una animo-
sidad y resentimiento por lo demas sin fundamento.
«¢Por qué ella tiene que esperar hasta recibir toda la
informacién antes de ponerse manos a la obra? A este
paso nos ganara la competencia.» Es mads probable
que su ciclo de contenidos vitales dé como resultado
problemas de relaciones que diferencias culturales,
politicas o sociales. A la vez que somos conscientes de
estos aspectos de nuestros mapas individuales de la
realidad, podemos empezar a usar nuestro conoci-
miento para mejorar positivamente las relaciones y
ayudar a conseguir nuestros resultados deseados.
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Dirigir las relaciones personales

El reencuadre es una manera universal de crear
elecciones, incluyendo aquellas sobre la forma en que
se relaciona con otra gente. ;Hay contextos en los que
el comportamiento de sus colegas serian aceptables o
incluso recomendables? ¢Hay algunos aspectos de la
relaciéon mejores que otros (por ejemplo: «Manuel es
bastante desagradable, pero al menos sabes qué pues-
to ocupas con él»). ¢Puede reencuadrar las cosas para
ponerlas bajo una luz diferente: «Sélo le veo en las
reuniones semanales, as{ que no se merece més del 5
por 100 de mi atencién»?

¢Hay algo especifico que le molesta... quizd su
tono de voz, o un amaneramiento? ¢Por qué no visua-
lizar una comunicacién pasada y cambiar una o dos
submodalidades? Para empezar; puede darle a un
hombre la voz de una mujer; o viceversa, a menos que
prefiera un tono estilo Pato Donald. O imagine que su
colega mide unos 25 centimetros y note el efecto dife-
rente que ahora tiene sobre usted. Si cambia todas las
submodalidades por otras capacitadoras tomadas
prestadas de un encuentro con un colega que usted
respeta y con el que se relaciona bien, puede modifi-
car toda la asociacién. Afiada un ancla que pueda
aplicar cuando sienta el detonante que cambia su
estado (tal vez el amaneramiento o los pasos de la
persona a medida que se acerca a su despacho) y de
inmediato serd capaz de tomar el control de cémo se
siente.

Esto marcara toda la diferencia en la relacion.
Ahora usted tiene el control, y sin importar los pro-
blemas sustanciales que haya en la relacién (si hay
alguno), podré verlos de forma diferente y mucho
méas objetiva. Lo que es méas importante, podra
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empezar a hacer que esa relacién trabaje para usted
en vez de contra usted. Pruebe cualquier cambio de
submodalidades con el recorrido futuro. Viva men-
talmente un encuentro futuro hasta que se sienta
contento de que ya no active Ja respuesta habitual en
usted. Unos pocos ensayos de este tipo garantizaran
que su cerebro esté reprogramado y pueda interpre-
tar a la siguiente oportunidad su capacitado estado
con confianza.

Recuerde lo que aprendi6 con el Meta Modelo.
La gente que consideramos agresiva o dominante
con frecuencia usa patrones de lenguaje de Meta
Modelo como algo habitual. Si cae en sus repetidas
trampas, se sentird mal con lo que digan y con toda
la relacién. Comience por reconocer los patrones, y
tratarlos segn lo que valen, en vez de responder de
manera emocional a toda palabra o frase infunda-
das. Una vez que haya respondido mentalmente a lo
que se diga, y ello cambia todo su estado mental
(ahora tiene el control, entiende lo qué estd sucedien-
do), puede proceder a usar abiertamente las respues-
tas y a cambiar toda la base de su relacién. Después
de unas doce respuestas Meta Modelo amables es
factible que, sin importar que a su colega o jefe les
caiga mejor que antes, aumentard el respeto que
sienten por usted. Emplear las técnicas para igualar
las preferencias de pensamiento, y las técnicas de
acompasamiento, conduccién y gufa que discutimos
antes, hara que, ademas de respetarle, usted les caiga
bien. Estas son formas potentes de cambiar la per-
cepcién de una persona sin que ésta sea consciente
de lo que usted esta haciendo.

Estos principios se aplican a cualquier relacion.
Las principales puede que sean las domésticas y las
sociales, en vez de las laborales, de modo que quiza
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no tenga que tomar en consideraciéon a mucha gente.
En cualquiér caso, por lo general hay una o dos perso-
nas que tienen una influencia importante en nuestras
vidas, que afectan el hecho de que consigamos nues-
tros objetivos; luego otras que poseen un efecto secun-
dario. De modo que puede ser beneficioso que arre-
glemos las pocas e importantes relaciones que mas
afectan cémo nos sentimos y lo que conseguimos.

Relacionarse con su pareja

Aungque usualmente también afirmamos conocer
a nuestro marido, mujer o pareja, pronto se hace evi-
dente al tener un conflicto que nuestros respectivos
mapas pueden ser tan diferentes como los de los
conocidos casuales de negocios. Estan en marcha las
mismas preferencias individuales de pensamiento.
¢Le suena familiar algo de lo siguiente?

El marido llega a casa y declara: «Te quiero, carifio.»

«No, no me quieres», contesta la esposa.

«;De qué estas hablando?», pregunta el sorpren-
dido marido. ' :

«Hablar no cuesta nada. Ya nunca me traes flo-
res. Nunca me llevas contigo. Ya nunca me miras
como solias hacerlo.»

«;Qué quieres decir? Te estoy diciendo que te
quiero.» Algo va muy mal. Ella quiere ver cosas. Lo
que oye no la afecta, sin importar con cuénta clari-
dad su auditivo marido intenta transmitirle el men-
saje.

Ahora considere las preferencias de pensamiento
opuestas. El marido Je muestra su amor de un modo
visual, compréandole flores y regalos, sacandola,
fijAndose cémo se viste.
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Un dia ella dice: «No me amas.»

El se irrita. «¢Cémo puedes decir eso? Mira todo
lo que te he dado (gesticula sefialando la habitacién).
¢Qué me dices de todos los sitios que has podido ver
en nuestros viajes al extranjero? ¢No eres capaz de
ver que te amo?» ' '

«Pero nunca me lo dices... nunca lo dices.»

«Te amo», grita el marido, «te amo», con un tono
‘que se podria usar para comunicarse desde dos
calles de distancia.

Ya puede imaginarse Jo inutil que ese mal empa-
rejamiento hard que sean los ulteriores intentos de
comunicacién.

¢Y qué me dice de la clasica modalidad de mal
emparejamiento de un hombre cenestésico y una
mujer visual? Fl llega a casa y la abraza. .

«No me toques», chilla ella. «Siempre me estas
cogiendo. Es lo dnico que siempre quieres hacer.
¢Por qué no podemos salir y ver cosas como otras
parejas? Mirame antes de tocarme.»

Desde luego, con la comprension de cémo piensa
cada pareja, el mas infimo cambio de comporta-
miento mejorara la situacién. Sin embargo, por lo
general, los dos son inconscientes de la causa verda-
dera de su problema de «comunicacién», que bien
podria salir a la superficie en una relacién diferente.

¢Por qué esta situacién podria surgir en una rela-
cién intima en la que cabria esperar que cada uno
fuera consciente de la preferencia del otro? En una
relacién roméntica el impacto de la preferencia de
pensamiento queda acentuado, de modo que un
pequefio roce, o una mirada especial o un tono de
voz pueden activar respuestas desproporcionadas.
En verdad, observar una relacién semejante es una
leccién objetiva sobre el poder del acompasamiento,
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los sistemas representacionales equiparables y otras
técnicas de PNL. No obstante, existe una diferencia
en este tipo de relacién.

Al principio, cuando nos «enamoramos», las tres
modalidades por lo general se usan en el potente
deseo de complacer y comunicar, de manera que no
es aparente ninguna preferencia. El marido solia
mirarla de una forma especial y comprarle flores, y
tocarla con sensibilidad, y hablarle de un modo que
a ella le gustaba. A medida que la fuerza del amor
romantico se desgasta, ambas partes volvieron a su
preferencia natural... la que consideraban que era
importante, pues era importante para ellos. All{
donde hay un mal emparejamiento, y ningtin enten-
dimiento de lo que pasa, la armonia esta perdida.

Con ello no quiero decir que sélo usamos un sis-
tema representacional. Todo lo contrario, todos
empleamos todas las modalidades todo el tiempo,
pero tenemos una preferencia. Asi como querriamos
que alguien nos mostrara a la vez que nos dijera que
nos quiere, habrad una manera de expresar ese amor
que al instante libera nuestra combinacién de repre-
sentaciéon personal de forma que nos sintamos plena-
mente amados.

El simple acompasamiento —el contacto y los
gestos corporales visuales, el grado de roce y respeto
por el «espacio personal» y el tono y la velocidad de
la voz— evitard todos estos problemas de relacién.
Una guia y conduccion suaves podrian provocar casi
cualquier cambio de estado que se desee, en especial
si va acompanado de palabras que apoyen las prefe-
rencias de la otra persona.

La PNL puede evocar estrategias de éxito en todo
tipo de situaciones, incluyendo una relacién roman-
tica. Aqui tiene un ejemplo de cémo puede identifi-
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car su propia estrategia. Es mejor si trabaja con
alguien, ya que su lenguaje corporal por lo general
proporciona «respuestas» con mds rapidez y preci-
sién que las que son verbales y conscientes. Pero
también puede realizar este ejercicio solo, en espe-
cial a medida que adquiere destreza en reconocer las
submodalidades de su visualizacién.

Primero intente recordar una ocasién especifica
en que se sintiera completamente amado. Regrese en
el tiempo y experimente esa sensacién que tuvo (si es
necesario, entre en un estado alfa y hiagalo como ha
realizado otros ejercicios de rememoracién).

Luego, conteste estas preguntas. Con el fin de
que usted experimente estas profundas sensaciones
de amor, es absolutamente necesario que su pareja le
muestre que le ama porque:

Visual:

* ;Le compra cosas?

e :Le saca de paseo?

¢ ¢Le mira de una forma especial?

(La parte que le ayude debe estar atenta a sefiales
de afirmacién, como un ligero asentimiento de la
cabeza antes de que se pronuncie palabra alguna o
un cambio en la expresién del rostro.)

Auditiva:

* ;Le dice que le ama de un modo especial?
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Cenestésica:

* ;Le toca de una manera especial?

Si trabaja con alguien, tal vez desee pasar de
nuevo por las preguntas al familiarizarse con las
“diferentes respuestas de lenguaje corporal, compro-
bando cuél es la mas positiva. Tal vez también quiera
recordar distintas experiencias pasadas que le po-
drian proporcionar mas ejemplos para su estrategia
y también confirmar lo que descubrié en la primera.
Ahora, basandose en lo que ha aprendido sobre las
submodalidades, evéquelas en cada caso: visual,
auditivo, cenestésico. Pregunte cémo, especificamen-
te. Muéstrame, dime, demuéstrame. Identifique qué
caracteristicas de los estimulos visuales, auditivos o
cenestésicos son importantes.

Tal como vimos en el capitulo 9, a la vez que iden-
tifica las modalidades y submodalidades de cualquier
estado o experiencia, una estrategia también posee
una sintaxis u orden. El primer estimulo podria ser
uno visual externo, seguido de una representacion
auditiva interna en forma de algo que usted se diga a
si mismo, y ello podria estar seguido de una sensa-
cién interna, o calidez, placer, paz, o lo que sea, con
sus propias submodalidades. La sintaxis de esta estra-
tegia serfa Ve (visual externa) seguida de A4t (auditi-
va, didlogo interno), seguida de Q! (cenestésica inter-
na). O podria haber otras partes de la combinacién
de la estrategia. Juntas forman su estrategia de éxito
para un caso o experiencia especificos... en este caso
amary ser amado.

En vista de la pequeiia cantidad de personas que
por lo general afectan nuestra vida de forma impor-
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tante, es muy factible llegar a conocer su estrategia.
Se puede conseguir con una atenta observacién (por
ejemplo, recordard cémo el movimiento de los ojos
indica que se estan llevando a cabo representaciones
internas) siempre que converse o interactiie con
ellas. Conocer y respetar las estrategias de pensa-
miento personales de otra gente le proporcionara la
ventaja esencial en cualquier comunicacién o rela-
cién interpersonal.

Entender las diferencias de personalidad

Hay un aspecto méas de la estrategia de pensa-
miento que le ayudaré en su relacién con otros. Exis-
ten estrategias que operan en un nivel mas elevado y
universal que la del deletreo o del recuerdo de nom-
bres; estdn mas intimamente relacionadas con lo que
podrfamos describir como caracteristicas de perso-
nalidad diferentes. Por ejemplo, algunas personas
tienden a darse cuenta de similitudes, mientras otras
notan diferencias. Se las podria llamar emparejado-
ras o mal emparejadoras. Por ejemplo, en sus habi-
tos de compra las emparejadoras tienden a confor-
marse, mientras que las mal emparejadoras compra-
ran lo que es nuevo o distinto. Esta estrategia de alto
nive] opera del mismo modo que cualquier patrén de
pensamiento; sélo se trata de una forma habitual de
considerar las cosas que ha formado fuertes autopis-
tas neurales en el cerebro. Aunque esta estrategia de
alto nivel o macroestrategia es una generalizacién,
pues se la reconoce con facilidad, podria convertirse
en una herramienta util en la comprension de otros,
incluso de conocidos casuales, para conseguir la
armonia.
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¢Cudles son las otras estrategias principales ante
las que podemos estar atentos? Una es la manera en
que observamos los puntos de vista de otros, en vez
de realizar juicios basados tinicamente en nuestro
propio razonamiento interno. Allf donde la gente
«clasifica» por su propio criterio en vez de hacerlo |
por lo que sienten y piensan otras personas, a menu-
do no tiene éxito en una organizacién de servicio,
donde el énfasis ha de estar en enfrentarse a deman-
das externas y no internas. Una empresa empleaba
un proceso de entrevistas en el que los candidatos
eran colocados delante de un grupo para que respon-
dieran a preguntas. Cuando le llegaba el turno a cada
uno, era evidente que algunos no estaban interesados
en asumir su papel como miembros del piiblico. Se
hallaban mas interesados en si mismos y en su
actuacién antes que en sus competidores. De hecho,
la evaluacién para el puesto se basaba en lo que hacfan
los candidatos mientras se encontraban entre el ptibli-
co en vez de cuando estaban frente a éste, ya que ello
mostraba hasta qué punto clasificaban «externamen-
te» en vez de «internamente», y el valor que deposita-
ban en otros.

Algunos trabajos que no requieren relaciones
interpersonales bien podrfan gustarle a una persona
con valores mas internos... en especial, por ejemplo,
a un interventor o a un controlador de calidad que
no han de distraerse con las influencias subjetivas.
Pero en la actualidad la mayoria de los trabajos
demandan una fuerte concentracién en la «gente».
Es probable que pueda situar a la mayorfa de sus
amigos y colegas en una u otra categoria de estrate-
gia. Una distincién similar de estrategia radica en si
necesitamos un marco de referencia externo o inter-
no con el que compararnos. Algunas personas son
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felices con realizar un buen trabajo, y su satisfaccién
procede de «dentro». Otras necesitan todo tipo de
reconocimiento exterior: una palmadita en la espal-
da, un diploma, un ascenso.

Otra importante diferencia de estrategia es si ten-
demos a estar motivados hacia el placer o para ale-
jarnos del dolor. Todos nosotros estamos sujetos a las
fuerzas basicas del placer percibido y del dolor perci-
bido, y siempre tenderemos a movernos hacia el pla-
cery a alejarnos del dolor. Pero en algunos la tenden-
cia es més fuerte de un modo que del otro. Algunas
personas centraran sus objetivos y motivacién en evi-
tar perder su trabajo, ahorrando para un dia de esca-
sez, o reduciendo las facturas del combustible, o sin
fallar nunca en lo que sea que hagan. Otras adopta-
ran un punto de vista mas positivo, probando cosas
nuevas y obteniendo tanto placer como sea posible
de cualquier situacién. '

Y otra estrategia de alto nivel se ocupa de si esta-
mos motivados por la posibilidad o la necesidad.
Algunas personas hacen lo que deberian o deben
hacer, mientras que otras hacen lo que creen que
pueden hacer. Nos encontramos con esta distincién
en el Meta Modelo en forma de los operadores moda-
les de posibilidad y los operadores modales de nece-
sidad. Estos dos tipos de pensamiento emplean dos
lenguajes diferentes. Como sucede con cualquier
caracteristica humana universal, hay veces en que
una estrategia funciona mejor que otra en contextos
diferentes. Un trabajo que requiera un cumplimiento
meticuloso de las reglas y sistemas encajara con un
pensador de necesidad, pero una tarea que requiera
iniciativa y creatividad necesitara a alguien que pien-
se en términos de lo que es posible.
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La gente inevitablemente formara parte de sus
resultados o de la importante ecologia de la que
depende su éxito. Usted dispone ahora de una elec-
cién de técnicas para crear la armonia que le hara
falta si quiere conseguir sus objetivos.
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Su plan de accion
de 21 dias

A PNL es muy préctica, y todo el tiempo se
estan encontrando més y mas aplicaciones
personales y de negocios. Los principios de
PNL se aplican a todos los aspectos de la
vida humana, y todos nos podemos beneficiar de sus
simples técnicas. La PNL tiende a prestarse al apren-
dizaje de Hagalo-Usted-Mismo, de modo que no debe
depender de maestros o seguir cursos formales. El
aprendizaje se realiza haciendo las cosas. Como
materia, PNL estd evolucionando y expandiéndose
para satisfacer las necesidades de las personas en el
desarrollo personal, en las destrezas de comunica-
cién y en una eficacia global. A medida que aprenda
y aplique las habilidades y las emplee de formas
novedosas, usted realizard su propia contribucién a
este arte y ciencia emergente. La PNL principalmen-
te se ocupa de la pregunta: «¢Funciona?» Y si no es
asi, «¢Puedo hacer algo diferente para lograr que
funcione?» ‘
En este libro se han descrito un sinntimero de
técnicas y ejercicios précticos. Quiza usted haya pro-
bado uno o todvs, o quizé haya leido el texto integro
con la intencién de hacerlos més adelante cuando
tenga una mejor comprensién de lo que trata. En
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este tltimo capitulo he reunido una serie de activida-
des facilmente comprensibles que le llevaran por las
principales técnicas de PNL en 21 difas, a través de la
accién en vez de la revisién del libro, aunque tendra
que echarle un vistazo al texto para acordarse de
algunas técnicas siempre que las necesite. Dista
mucho de ser exhaustivo, pero no hay razén para
que dentro de ese periodo usted no pueda provocar
algunas mejoras fundamentales en su vida y en su
capacidad para conseguir lo que desea. Tres semanas
no es mucho tiempo en el contexto de hdbitos y auto-
creencias de toda una vida.

Si con anterioridad ya ha hecho un ejercicio del
Plan de Accién de 21 Dias, repitalo, quiza usando
una situacién diferente que desee mejorar. Siempre
se puede ganar mas destreza y conocimiento. Por
ejemplo, si estd haciendo el listado de objetivos del
Dia 1 por segunda vez, comparelo con la lista ante-
rior para ver si se ha producido alglin cambio mien-
tras estuvo absorbiendo el resto del tema. La PNL
trata de habilidades de pensamiento, y éstas son
como las habilidades fisicas en el sentido de que no
debe dejar de practicarlas. '

Esta accién es extremadamente flexible. Por
ejemplo, si considera que la actividad particular de
un dia se lleva a cabo mejor en un dia laborable, y
cae en fin de semana, postérguela un par de dias
mas. La mayor parte de la gente que practica PNL lo
encuentra divertido. No necesita una gran disciplina
para avanzar por un arduo programa, sélo la curiosi-
dad de un nifio, el deseo de ser mejor y el valor de
cambiar alli donde tiene que hacerlo. El primer y
més importante paso es, sencillamente, decidir reali-
zar todas las acciones sugeridas. Sin embargo, todos
somos esclavos de habitos existentes y de un estilo de
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vida, de modo que tal vez le haga falta usar un ancla
para recordarse su compromiso de 21 dias: tal vez
una palabra, el nimero 21 o un simbolo que de
inmediato asocie con su plan, quizd en el espejo del
cuarto de bafio o en la guantera del coche o una
pegatina en la parte delantera de su agenda laboral...
usted es quien sabe qué funcionara mejor.

Dia 1

* Enumere sus objetivos y ajastelos formulando
las preguntas del capitulo 2

e :Son especificos?

. C‘Se encuentran bajo su control personal?

» ;Tiene usted lo que hace falta para realizarlos?
e ¢Cémo lo sabra cuando los haya alcanzado?

. gEétén expresados positivamente?

* :Estan en el nivel adecuado?

e ;Qué y quién mas podrian verse afectados por
esos objetivos?

Dia 2

e Ponga los objetivos de la lista en orden usando
el ejercicio del ciclo de contenidos vitales de las
paginas 52-55. Ponga las metas en las categorfas
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de conocer, hacer, obtener/tener, relacionarse y
ser, y utilice el método descrito para incorpo-
“ rarlos a su propio ciclo.

e Encuentre tiempo para practicar la relajacién y
rememore un recuerdo agradable.

Dia 3

* Con la mano no dominante escriba las pala-
bras que mejor le describen, tal como se expli-
c6 en la pagina 103.

e Elija una autoimagen negativa y exprésela
como una oracion clara.

» Ahora decida con qué creencia nueva le gusta-
rfa sustituirla.

* Imaginese siendo la persona que quiere ser y
obrando en concordancia con su creencia posi- -
tiva.

* Realice lavisualizacién de quién le gustaria ser
con tanta precisién como pueda, si es necesa-
rio alimentdndose del modo en que se compor-
tarfan otros modelos de comportamiento.

Dia 4

Identificar submodalidades es una técnica basica
que se puede emplear en muchas situaciones.
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e Primero entre en un relajado estado alfa, tal
como se explico en la pagina 86. Para este ejer-
cicio necesitard bastante tiempo sin interrup-
ciones.

¢ Elija dos recuerdos nitidos de acontecimientos
pasados: uno agradable, donde usted sobresa-
li6 o exhibié maestria en lo que consiguio; y
uno doloroso, donde lo hizo mal y quiza quedé
irritado, enfadado o avergonzado.

e Pase por cada modalidad, viendo, oyendo y
sintiendo, e identifique tantas submodalidades
como le sea posible con la lista de verificacién
de las paginas 85-86.

Dia 5

e Pruebe algunos ejercicios de submodalidades,
pero esta vez emplee experiencias diferentes:
puede abarcar tanto situaciones laborales
como sociales y personales.

e Practique reconocer tantas submodalidades
como pueda, fijindose en cudles son comunes
con las experiencias positivas y agradables y
cuéles con las dolorosas y negativas.

o Mientras lo hace, advierta si alguna modalidad
resulta mas facil de recordar que las otras (es
decir, imagenes en vez de sonidos), o si una de
las tres modalidades principales le da especial
dificultad.
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* Tome nota de todo lo que pueda recordar al
final de cada sesién, ya que méas adelante le
hara falta consultarlas.

Dia6 ¢ ‘

- o Al acercarse al fin de la primera semana, haga
un cambio de submodalidad entre sus recuer-
dos agradables y desagradables, colocando las
submodalidades capacitadoras en lugar de las
discapacitadoras. No cambie el contenido de la
visualizacién, sélo las caracterfsticas de las
submodalidades.

¢ Cuantas mas veces lo haga vividamente, mas
«registros» cerebrales se llevaran a cabo, y por
ello sera mas factible que las «represente» en la
realidad.

* Por ultimo, recuerde la memoria negativa con
todas las caracteristicas de pensamiento positi-
vo, y advierta cémo se siente.

Dia 7

* Hoy pruebe un cambio de submodalidad median-
te la visualizacién de autoimagen que eligié de su
lista del Dia 3: el modo en que le gustaria verse.

* Pase de nuevo por las visualizaciones, y esta vez
incorpore todas las submodalidades positivas
que noté el Dia 5 cuando visualizé sus experien-
cias positivas.
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e También puede aplicar las submodalidades de
una autoimagen positiva de un campo de su
vida a otro. Por ejemplo, si se ve a si mismo
como un buen organizador, imaginese hacien-
do las cosas que lo demuestran, quiza algin
logro pasado en el que tuvo que emplear esas
habilidades. Luego, aplique las submodalida-
des de esa visualizacién a la autoimagen que
desee tener en otro campo.

o {Hoy haga algo diferente! Cambie el camino
que emplea para ir al trabajo, cambie la distri-
bucién de algunos muebles o un héabito que
tenga desde hace tiempo.

Dia 8

e Practique entrar en un estado relajado, alfa.
Use el método de la cuenta atras y practique
asociarse con los nameros 3,2y 1, tal como se
describi6 en la pagina 87.

e Esté atento a las diferentes estrategias de alto
nivel en la gente con la que tiene contacto. Por
ejemplo, ¢tiende a moverse hacia el placer o a
alejarse del dolor? ¢Tiene un marco de refencia
interno o externo? Compruebe estas estrategias
corrientes consultando el capitulo 10. Seguida-
mente, piense en modos en los que pueda crear
armonia con las personas, basiandose en la
comprension que tiene de sus estrategias.
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Dia 9

Hoy cambie. Busque algunas cartas, informes
u otro material que haya escrito usted, e identi-
fique las palabras y frases que podrian sugerir
una preferenua de pensamiento: ver, ofr, sentir.

Haga el mismo ejercicio durante las paginas de
una novela o cualquier otra cosa que haya
leido recientemente, y compruebe si es capaz
de detectar alguna preferencia de pensamiento
en el escritor.

El capitulo 3 le recordaré algunos de los ejem-
plos mas comunes de las palabras y frases que
le ayudan a ser consciente de la manera en que
se expresa nuestro modo de pensamiento en lo
que decimos.

Haga una cuenta atras de 50 a 1. Es'una forma
estupenda de reducir el estrés.

Dia 10

* Hoy sélo el lenguaje, pero escuche: en el traba-

jo, 0 donde quiera que esté en contacto con
gente.

* Vea si es capaz de localizar expresiones, pala-

bras y formas de hablar que sugieran un modo
de pensamiento, y tome nota mental de ellos.

* A partir de ahora se fijard mas en las expresio-

nes; en efecto, es probable que se pregunte
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cémo las pasé por alto en el pasado. Esta
adquiriendo destreza en reconocer el estilo de
pensamiento y puede emplear ese conocimien-
to para obtener una mejor armonia con otros.

¢ Busque tiempo en casa para hacer una cuenta
atras de 100 a 1, y disfrute en estar en el nime-
ro 1 tanto tiempo como lo permitan sus cir-
cunstancias.

e Ahonde su estado del nimero 2 y piense en
alguna escena apacible que le aporte calma y
placer... quiza un recuerdo real de unas vaca-
ciones o un lugar seguro que recuerde de la
infancia. Este puede ser su Lugar Especial.

¢ Quédese con su «mejor» imagen y comience a
asociarla con su ntamero 2 «especial».

e Ahora esta aprendiendo a inducir su estado
alfa siempre que lo desee.

Dia 11

e Mas escucha hoy, pero también una atenta
observacién. Intente ver la relacién entre el
lenguaje verbal y el corporal.

¢ Tijese lo deprisa o despacio que habla una per-
sona, bien sea de «contacto» o permanezca dis-
tante, bien necesite tiempo para pensar en las
cosas o tenga la respuesta antes de que usted

- haya completado la pregunta.
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* Esto requiere enormes poderes de observacién,
lo cual es en si mismo una valiosa habilidad,
en especial si estd emparejando las muchas
variables del lenguaje corporal con las palabras
habladas.

* Haga una abreviada cuenta atras de 50 a 1.

* Para esto no necesita mucho tiempo, pero cer-
ciérese de que el que le dedica no sera inte-
rrumpido, de forma que pueda prestarle toda
su atencién.

* Es facil quedarse dormido durante los ejerci-
cios de relajacion, asi que ponga el despertador
si luego tiene cosas que hacer.

Dia 12

* {Hoy observara los ojos! Fijese en todos los
movimientos de los ojos mientras habla con la

gente o esta en compaiifa de otros mientras
hablan. .

* Preste atencién a los patrones recurrentes,
como cuando a la gente se le pide que recuerde
algo del pasado o imagine algo en el futuro
(«Como si»).

* A medida que se siente cémodo observando y
con la alta velocidad a la que se mueven los
ojos de las personas, intente relacionar los
movimientos de los ojos con las modalidades,

- Asf, tras una pregunta como: «;Cuéndo fue la
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altima vez que viste a Juan?», esté atento a un
movimiento del ojo de memoria visual (arriba
y a la izquierda).

e Sile hace falta, recuérdese los movimientos de
los ojos que sean relevantes mirando la ilustra-
cién de la pagina 77. De lo contrario, tome
nota de lo que ve en relacién con la modalidad
que parece estar empledndose.

* Piense en una o dos cosas que le gustaria hacer
o lograr.

* Haga una cuenta atrds de 50 a 1.

o Mientras repite y visualiza el nimero 2 tres
veces, entre en su Lugar Especial.

e Cuando se encuentre mental y fisicamente
relajado, «vea» su numero 1 especial, visualice
sus metas como cosas que ya han tenido lugar
y disfrute de las actividades y sensaciones aso-
ciadas con su éxito.

» Regrese al mundo objetivo contando de 1 a 5.
e Deténgase en el nimero 3 y recuérdese que al

contar 5 estara «plenamente despierto y sin-
tiéndose bien... mejor que antes».

Dia 13

e Pase el dia de hoy escuchando palabras y fra-
ses de Meta Modelo.
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Probablemente le har4 falta refrescar la memo-
ria volviendo al capitulo 8 para recordarse tan-
tos patrones como le sea posible. Hoy es sélo
un comienzo, ya que no es factible que los
recuerde todos.

Comience con los que le resulte facil mantener
en la memoria. Quiza los cuantificadores uni-
versales («nunca», «siempre», «todo», etc.), los
operadores modales de posibilidad («no puedo»
e «imposible») y los operadores modales de
necesidad («deberia», «no deberias, «debo»,
«no debo») bastardan de momento. Posiblemen-
te también localice las equivalencias complejas,
como «...1 no sonrfe... no se lo esta pasando
bien», en el que una afirmacién se toma como
equivalente de otra.

No se preocupe de los vocablos de PNL, pero
intente reconocer los diferentes patrones de
lenguaje.

De momento, no responda en voz alta a esas
palabras y declaraciones (sin importar lo irra-
cionales o absurdas que ahora le parezcan),
aunque puede empezar a pensar en respuestas
mentales.

En algtin momento de hoy pruebe con una
cuenta atrds aun mas corta, de 10 a 1.

Si no funciona, vuelva a la de 50 a 1 0 a la de
100 a 1.

En poco tiempo, asociara rapidamente los tlti-
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mos nimeros con un estado mental relajado y
subjetivo, y podrd pasar de los preliminares.

» Incorpore en su Lugar Especial dos pantallas
grandes.

* En una ve una situacién o problema existentes
(déle un marco azul).

» En la otra, a la izquierda segtn las mira, ve la
solucién a ese problema o situacién... la ima-
gen del objetivo logrado o la creencia modifica-
da. Déle un marco blanco. Ahora siempre aso-
ciara los marcos de distintos colores con un
problema y su solucién, una situacién negativa
y una positiva.

e Pruebe las pantallas con algunos de sus objeti-
vos: pantalla azul tal como las cosas estan
ahora, pantalla blanca tal como quiere que
estén, variando repetidamente de azul a blanco
para que pueda visionar con rapidez un cam-
bio de una escena a otra.

Dia 14

 Hoy practique un poco mas en la localizacion

~ de patrones de Meta Modelo, pero pruebe a
expandir su alcance de patrones mas alla de los
de la lista del capfitulo 8. Esté atento, por ejem-
plo, a las ocasiones en que la gente da a enten-
der que le lee la mente. |

¢ A medida que se familiariza con los patrones
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que se repiten, fijese cémo le afecta esta nueva
conciencia. ¢Puede ver las cosas con mas obje-
tividad y menos emotividad? ¢Se siente mas en
control de sf mismo y de las situaciones en las
que se encuentra?

Ahora, empiece a dar respuestas en voz alta, .
con suavidad y discrecién, usando los patrones
estandar sugeridos.

Una vez maés, fijese como afecta esto sus rela-
ciones con los demas.

Hoy, emplee las habilidades que ya ha desarro-
llado para realizar algunos cambios.

Use las tres primeras autocreencias que desee
modificar y pase por la submodalidad cam-
biando tal como lo hizo los dias 6 y 7.

Encéjelo en un ejercicio de cuenta atras des-
pués de entrar y disfrutar de su Lugar Especial.

Esta vez no use las pantallas. Sélo visualice los
resultados deseados e incorpore todas las sub-
modalidades positivas y personales que ha
podido identificar hasta ahora.

Haga que esas experiencias sean reales, como si
de verdad se estuviera convirtiendo usted en
una persona diferente. Experimente qué se sien-
te al realizar las cosas que est4 visualizando.

Haga una cosa mas. Tome nota de posibles
oportunidades futuras para llevar a la practica
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los nuevos comportamientos o actividades que
ha elegido visualizar.

 Si ya dispone de situaciones que se le presenta-
ran, cerciérese de centrar su recorrido futuro
en esas oportunidades especificas.

* Sitiene que crearlas para usar sus nuevas habi-
lidades, empiece a prepararlas hoy.

Dia 15

» Piense en los tres principales problemas o
temas que le molestan, y expréselos en declara-
ciones sencillas y escritas.

e Luego, mediante la técnica de Juego de Boca
que se explicé en las paginas 173,177, aplique
los 13 enfoques diferentes como respuestas a
cada problema-declaracion.

.* Tinja que son los problemas de otra persona y
que usted responde como consultor o sabio
consejero.

e Apunte cualquier dngulo o idea nuevos a medi-
da que se le ocurran.

e Resulta incluso mejor si puede conseguir que
le ayude su pareja o un amigo, quiza turnando-
se para enfocar los problemas de cada uno, ya
que asi tal vez obtenga respuestas mas crea-
tivas.
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Necesitara sacar tiempo para hacerlo en casa o
durante un descanso en el trabajo.

A lo largo del dfa, siempre que oiga una decla-
racién negativa, practique una respuesta men-
tal utilizando el patrén de Juego de Boca. Al
igual que con los Meta Modelos, es probable
que no sea capaz de acordarse de las 13 pers-
pectivas, asi que concéntrese en unas pocas
que le resulten faciles de recordar y de relacio-
narse con ellas.

Intente empezar a sacar tiempo todos los dias
para realizar una cuenta atras de relajacién y
explorar pensamientos subjetivos.

Esto tendrd que convertirse en un habito si
quiere que le aporte beneficios a largo plazo,
como reducir el estrés y situar las cosas en
perspectiva. Es un buen momento hacerlo en
la cama, antes de irse a dormir.

Si descubre que siempre se queda dormido,
podria hacer la visualizacién cuando se des-
pierte por la mafiana después de haber ido al
cuarto de bafio. '

Sélo le hacen falta 15 o 20 minutos, de forma
que vale la pena ajustar el despertador para
incorporarlo a su rutina cotidiana.
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Dia 16

‘» E] ejercicio principal a practicar hoy es el de la
. técnica de Puntos de Vista explicada en las
péaginas 172-173.

» Fste es un ejercicio mas corto, asf que puede
aplicar cualquier cantidad de temas personales
que desee para ver si puede arrojar una luz
nueva sobre ellos.

* No busque soluciones que suenen inteligentes
y preparadas; sélo deje que los «puntos de
vista» funcionen a su propio estilo.

* A veces una respuesta surge de repente mas
adelante en el dia, o incluso unos dias después.
Siempre es importante no esforzarse dema-
siado.

* En la cuenta atras de hoy use sus destrezas de
visualizacién para cambiar un hébito arraiga-
do del que desee librarse.

* Esta vez incorpore el método de anclaje que se
explic6 en la pagina 230. Quiza tenga que leer
esa seccién de nuevo para recordarse la téc-
nica.

¢ Si realiza este ejercicio por la mafiana, esté
atento durante el dia a los activadores que le
permiten saber cuidndo necesitard aplicar las
anclas.
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Si hace el ejercicio por la noche, llévelo a la
préctica al dfa siguiente.

Dia 17

Hoy haga algunos anclajes més, pero esta vez
elija una o mas fuentes capacitadoras (como la
confianza, la calma, la agresividad o la creativi-
dad), en vez de un hébito especifico que desee
modificar.

Aplique diferentes anclas a cada recurso, como
se explicé en la pagina 234,

Use su tiempo de cuenta atras para realizar la
visualizacién necesaria.

Siempre que adquiera conciencia del detonan-
te de advertencia, aplique el ancla que estable-
ci6 para el hdbito que queria cambiar en la
actividad de ayer.

Dia 18

Esté atento a los amigos falsos: «Esfuérzate
mas», «Sé perfecto», «Intenta complacer a
alguien», «Date prisa», «Sé fuerte». Compruebe
si alguno de ellos se emplea.

Concerntre su tiempo de visualizacién en con-
vertirse en un maestro de algo en lo que en la
actualidad sélo sea razonablemente eficiente.
Puede ser un deporte, un oficio u otra habili-
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dad, o una actividad que ha de realizar de vez
en cuando en su trabajo.

» Recuérdese como puede hacer uso de su estado
de maestria repasando el capitulo 9.

* Compromeétase con una oportunidad de llevar
a la prictica su maestria. ’

» Cambie hoy alguna rutina. Haga algo comple-
tamente ajeno a usted, y fijese como afecta el
modo en que usted ve las cosas y a la gente.

Dia 19

» Hoy se divertira haciendo un poco de acompasa-
miento, tal como se describi6 en la pagina 239.

¢ Bvite los tics faciales obvios y otros amanera-
mientos embarazosos, pero, hasta donde sea
posible, copie el lenguaje corporal y comprue-
be qué efecto tiene ello en la armonia.

e Lsté atento a otra gente que converse y vea por
sf mismo como el acompasamiento se usa todo
el tiempo.

* A medida que gana confianza en un acompasa-
miento discreto, puede empezar a probar la
conduccién. Serfa bueno que pudiera incorpo-
rarla en algin trabajo especifico, regular e
interpersonal que tenga... como la venta, o
negociar, para ver la diferencia que marcan el
acompasamiento y la conduccién.
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Enlace la visualizacién de hoy con estos. ejerci-
cios, haga un recorrido futuro de las situacio-
nes interpersonales (incluyendo el acompasa-
miento y la conduccién) y resultados existosos.

Piense en algunas actividades nuevas en las
que pueda involucrarse que potencien y apo-

- yen sus autoimagenes y objetivos deseados.

Ello podria requerir hacerse socio de un club,
suscribirse a una revista, dedicarse a un depor-
te o aficién nuevos, leer un libro a la semana,
aprender un idioma... lo que sea.

Decida algunas actividades capacitadoras y
haga algo para comprometerse hoy.

Dia 20

Hoy esté alerta, mas consciente de lo que pasa
a su alrededor que lo que nunca lo ha estado.

Use sus cinco sentidos: escuche las palabras;
observe el lenguaje corporal; intente sentir lo
que sienten otros; escuche los sonidos nuevos
en los que no se habia fijado antes; vea las
cosas de las que antes no era consciente.

En su ejercicio de la cuenta atrds de hoy, vea
cuan lejos puede remontarse al pasado y toda-
via invocar recuerdos vividos.

Vea qué detalles es capaz de sentir de tiempos
pasados en que experimenté la maestria.
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* Esté atento a las submodalidades que no ha

notado con anterioridad.

Dia 21

+

Entre en su estado alfa.
Luego utilice la vieja afirmacion: «Todos los dias,
de todas las maneras, me vuelvo mejor y mejor.»

Repitalo mientras sale de su estado alfa utili-
zando la cuenta ascendente de 1 a 5.

Piense en otras creencias dindmicas (comprue-
be las creencias dindmicas y estaticas de la
pagina 120) y utilicelas como afirmaciones a lo
largo del dia.

En algin momento de hoy, cuando se sienta
bajo presion, realice una rapida cuenta atras de
5 a‘1, para experimentar una relajacién inme-
diata y entrar en un inventivo estado alfa.

Utilice esto cuando lo necesite. Le afiadira afios
a su vida, a la vez que le proporcionard un
mejor estado mental todos los dias.

Vaya solo a alguna parte, con sus pensamientos
y un libro de notas, y escriba lo que ha apren-
dido en las ultimas semanas... los cambios en
su pensamiento o comportamiento, y cualquier
diferencia en sus prioridades.

Hoy, ¢cuéles son sus principales objetivos en la
vida?
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¢Qué cree sobre sf mismo que no creyera hace
tres semanas?

Por tltimo, escriba su propia lista de accién
para el futuro.

Decida dénde quiere estar y qué quiere hacer
en las préximas semanas, meses y afios.

Escriba los objetivos que tendrd que alcanzar y
las acciones que deber4 ejecutar.

Este es su plan para la maestria y el éxito...
usted es el arquitecto y el constructor de su
propia vida. Usted debe decidir qué quiere.
Después, el nuevo arte y ciencia de la PNL le
ayudara a conseguirlo.
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mental sobre el comportamlento humano y basadaen |

I a P N L o Programacion Neurolingiiistica es una técnica

los procesos de comunicacion. Fue desarrollada en USA
por el linglista John Grinder, y por Rxchard ‘Bandier,
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personal. ~ . .
En este libro, eI Dr HarryAlder nos ofrece un programa

en el que el lector experimentara un cambio en sus patrones
de pensamiento y conducta que le conduciran al éxito y a la
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