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Introduccion

El cambio es un proceso en multiples niveles ...

Hacemos cambios en nuestro entorno;

Cambios en las pautas de comportamiento por las que nos relacionamos con el entorno;

Cambios en nuestras capacidades y en las estrategias por la que dirigimos y orientamos
nuestro comportamiento;

Cambios en nuestras creencias y en los sistemas de valores por los que motivamos y
reforzamos nuestros mapas y sistemas de orientacion;

Cambios en nuestra identidad, de la que seleccionamos los valores y creencias seglin los
cuales vivimos;

Cambios en nuestra relacion con aquellas cosas que son mas grandes que nosotros, cosas
que la mayoria de la gente llamaria lo espiritual.

Este libro trata de la manera de tener mas opciones en un nivel de cambio determinado:
el nivel de las creencias. Su objetivo consiste en proporcionar las herramientas
conceptuales e interactivas que se necesitan para comprender y aumentar el nimero de
opciones dentro de los sistemas de creencias que orientan nuestro comportamiento en el
mundo que nos rodea.

Empecé a explorar seriamente los procesos que intervienen en el cambio de creencias
cuando a mi madre se le reprodujo un cancer de mama en 1982, con metastasis bastante
extendidas y un mal pronoéstico de recuperacion. Fue al ayudarla en su draméatico y heroico
camino hacia la recuperacion, algunos de cuyos elementos se recogen en este libro, cuando
me relacioné intimamente con los efectos de las creencias de una persona respecto a la
salud y a los demas niveles de cambio que intervienen para realizar un cambio de
comportamiento completo y duradero.

El primer taller sobre «Las creencias y la salud» tuvo lugar en diciembre de 1984. La
mayoria de los conceptos y técnicas descritos en este libro se deriva de ese programa, de los
programas que siguieron y también del trabajo que he llevado acabo con individuos que
estaban pasando por cambios tanto amenazadores para su vida como transformadores de la
vida. Si bien las raices de los conceptos y técnicas que se exponen en este libro se han
extendido amplia y profundamente, se basan sobre todo en los principios y técnicas de la
Programacion neurolingiiistica. Las fuentes del material aqui presentado son principalmente
seminarios avanzados de PNL en los que se planted y se abord6 la cuestion de las creencias
como una habilidad de nivel avanzado.

El libro esté escrito de tal manera que el lector pueda implicarse como si participara en
un taller real. Imaginese que esta usted ahi, observando las demostraciones, escuchando las
preguntas y respuestas e interviniendo en los debates y ejercicios.

El principal proposito de este libro es el de proporcionar explicaciones practicas para el
cambio de creencias, aunque espero que, en su calidad de lector, también hallara
inspiracion en los conceptos y en los ejemplos personales que ofrece este libro.

Asimismo, deberia sefialar que esta area de la PNL se esta desarrollando tan rapidamente
que ya tenemos suficientes actualizaciones y técnicas nuevas para llenar un segundo
volumen. Asi pues, le recomiendo que aborde este libro como un medio para ampliar sus
propias creencias acerca de las posibilidades y los métodos implicados en el proceso de
cambio duradero, mas que como una simple descripcion de técnicas o procedimientos.
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Las creencias: identificadas y cambiadas

En 1982 mi madre lleg6 a un punto de transicion. Muchas cosas estaban cambiando en
su vida: su hijo menor se iba de casa y mi madre debia afrontar lo que su marcha
significaba para ella; el bufete de abogados en que trabajaba mi padre se dividia, y ¢l se
disponia a trabajar por su cuenta; la cocina, que para mi madre era el corazon del hogar, se
habia incendiado, y ella se sentia frustrada y molesta porque la cocina era «su sitio» y en
parte representaba lo que era ella en nuestro sistema familiar. Ademads, trabajaba largas
horas como enfermera para varios médicos y venia comentando que «se moria por tomarse
unas vacacionesy.

En mitad de todas estas tensiones de cambio en su vida, se le reprodujo un cancer de
mama con metastasis en el craneo, la columna, las costillas y la pelvis. Los médicos le
ofrecian un mal pronostico y basicamente decian que harian todo lo posible para que «se
sintiera comoda.

Mi madre y yo pasamos cuatro largos dias trabajando sobre sus creencias acerca de si
misma y de su enfermedad. Utilicé todas las técnicas de PNL que me parecieron adecuadas,
y para ella fue una tarea agotadora. Cuando no estdbamos trabajando, o comia o dormia. Le
ayudé a cambiar diversas creencias limitadoras y a integrar los principales conflictos que
habian surgido en su vida a consecuencia de los cambios vitales que se habian presentado.
Como resultado de este trabajo sobre sus creencias mi madre pudo experimentar una
mejoria espectacular en su salud y decidié no someterse a quimioterapia, ni radioterapia ni
ninguna otra terapia convencional. En el momento de escribir este libro (han pasado siete
afos) se halla en excelente estado de salud y no ha presentado nuevos sintomas de céncer.
Practica la natacion varias veces por semana y lleva una vida plena y feliz en la que no
faltan viajes a Europa e intervenciones en anuncios de la television. Mi madre es una
inspiracion para todos nosotros en cuanto a las posibilidades que tienen las personas con
una enfermedad potencialmente mortal.

El trabajo que realicé con mi madre fue decisivo para el desarrollo de modelos de PNL
aplicables a la salud, las creencias y los sistemas de creencias. Los modelos que utilizo en
la actualidad han evolucionado considerablemente en los Ultimos siete afios, y constituyen
el punto focal de este libro.

Los sistemas de creencias me interesaban ya antes de trabajar con mi madre, desde que
me di cuenta de que, incluso después de una intervencién de PNL «con éxito», algunas
personas con las que trabajaba seguian sin cambiar. Al indagar por qué, con frecuencia
descubria que las personas mantenian creencias que negaban de algin modo el cambio
deseado. Un ejemplo tipico de ello ocurrid durante una presentacion ante un grupo de
maestros de educacion especial Una maestra alzé la mano y me dijo: «Creo que la
estrategia de la PNL para mejorar la ortografia es muy buena y la utilizo con todos mis



alumnos, pero ;sabe usted? conmigo no funciona». La someti a una prueba y descubri que,
de hecho, la estrategia de la PNL si funcionaba con ella. Le ensefi¢ a deletrear una palabra
hasta que pudo hacerla correctamente, tanto al derecho como al revés. Sin embargo, puesto
que se creia incapaz de hacerla, desechd la nueva capacidad. Esta creencia le permitia
rechazar la evidencia de que, en efecto, podia escribir correctamente.

Los sistemas de creencias son el marco general que envuelve todo trabajo sobre el
cambio que pueda usted hacer. Puede ensefiar ortografia a cualquier persona siempre que
esté viva y sea capaz de devolver informacion. Sin embargo, si la persona cree de veras que
no puede hacer algo, encontrara alguna manera inconsciente de impedir que se produzca el
cambio. Hallar4 la forma de interpretar los resultados de modo que se conformen con la
creencia existente. Para conseguir que la maestra a que me he referido antes utilizara la
estrategia para escribir correctamente, habria que trabajar antes con su creencia limitadora.

Un modelo para el cambio utilizando la PNL

Al trabajar con cualquier creencia limitadora, el propdsito que usted se plantea es pasar
de su estado actual a su estado deseado. El primer paso, Y el mas importante, consiste en
identificar su estado deseado. Necesita usted una representacion clara de su objetivo. Si esta
trabajando con un fumador, por ejemplo, tendrd que hacerle considerar como serd y qué
hara en sus relaciones, su vida laboral, su ocio, etc. cuando ya no fume. Una vez haya
ayudado a alguien a fijar un objetivo, habréa puesto en marcha el proceso de cambio, porque
el cerebro es un mecanismo cibernético. Esto quiere decir que una vez la persona en
cuestion tenga claro el objetivo, su cerebro organizard el comportamiento inconsciente de
manera que pueda alcanzarlo. La persona empezard a recibir automaticamente sefiales
autocorrectivas que la encauzaran hacia su objetivo.

Hace poco oi hablar de un ejemplo de ello. En 1953, se presentd una tesis doctoral
acerca de la fijacion de objetivos en una universidad de Estados Unidos. El autor de la tesis
descubrié que solo un 3 por ciento de los alumnos habia formulado por escrito sus objetivos
en la vida. Veinte afios después, en 1973, alguien investigd a los supervivientes de aquel
curso y comprobd que el 3 por ciento de los alumnos que habia escrito sus objetivos obtenia
unos ingresos superiores a todo el resto de la clase en conjunto. Este es un ejemplo de como
el cerebro organiza el comportamiento para alcanzar un objetivo.

Una vez haya usted identificado qué quiere, puede recoger informacion acerca de su
situacion actual; su estado presente. Comparando y contrastando su estado presente con su
estado deseado, podra determinar qué capacidades y recursos necesita para alcanzarlo.

Una férmula para el cambio
Me gustaria presentar mi sencilla formula de PNL para el cambio

Estado presente (problema) mas recursos igual a estado deseado.

Estado presente + recursos = estado deseado

Este es en esencia el proceso que se utiliza con todas las técnicas especificas que la PNL
ha desarrollado en los ultimos diecisiete afios. A veces se encuentran dificultades para



anadir recursos al estado presente. En el modo de pensar de la persona hay algo que
interfiere. Entonces se tiene un modelo como el siguiente:

Estado presente + recursos = estado deseado

TT1
Interferencias

(Entre ellas, las creencias limitadoras)
Reconocer las interferencias y trabajar con ellas

A veces califico humoristicamente a las interferencias de «terroristas internos» que
sabotean sus mejores esfuerzos. Por desgracia, no se puede entrar a detener al «terroristay,
porque se trata de una parte de usted que debe evolucionar y ser incorporada antes que ser
destruida. Considere la interferencia como una comunicacion de que se necesita otra serie
de recursos antes de avanzar hacia el estado deseado.

Las interferencias mads tipicas son aquéllas que existen dentro del individuo. A veces
alguien trata de alcanzar un objetivo deseado, pero no es consciente de que el problema que
intenta superar esta proporciondndole algun beneficio positivo. Permitame exponer algunos
ejemplos de como ocurre esto.

Una mujer puede tener dificultades para perder peso porque teme que, si lo pierde, los
hombres se sientan atraidos sexualmente hacia ella. Perder peso le produciria ansiedad,
porque no sabe si podria manejar adecuadamente esas situaciones.

Cuando un hombre que ha enfermado recibe de su familia cierta clase de atencion que
no suele recibir normalmente, eso en si puede convertirse en un motivo para seguir enfermo.
Cuando esta sano, dan por sentada su presencia y no le prestan la atencion que ¢l desea.

Recuerdo a un individuo con el que trabajé que tenia un cancer de higado. Cuando le
pregunté si habia alguna parte de ¢l que tuviera objeciones a recobrar la salud, vacilé. Una
parte de €l estaba preocupada porque habia reunido a todos sus amigos en una grandiosa
fiesta de despedida, en la que todo el mundo desnudo6 el alma y llor6. A €l le parecia que, si
se ponia bien, no podria estar a la altura de toda aquella increible emocién. A partir de ahi
todo iria cuesta abajo, porque habia tenido una experiencia cumbre que estaba postulada
sobre su muerte. La incapacidad de vivir a la altura de esa experiencia cumbre representaba
una interferencia, y tuve que ocuparme de ella antes de afiadir ningun otro recurso.

Las interferencias pueden adoptar tres formas. La primera es que alguna parte de la
persona no quiere cambiar. A menudo la persona no es consciente de esta parte. Una vez
trabajé con un hombre que queria dejar de fumar, y todas sus partes conscientes estaban
completamente de acuerdo. No obstante, habia una parte inconsciente de él, «un muchacho
de quince afios», que consideraba que si dejaba de fumar seria demasiado conformista. Si
dejaba de fumar ya no seria ¢l mismo. Tuvimos que abordar esta cuestion de identidad
antes de proporcionarle maneras mas adecuadas de ser una persona independiente. Para
crear un cambio, hay que querer el cambio de un modo congruente.

Un segundo tipo de interferencia se da cuando la persona no sabe crearse una
representacion del cambio ni cobmo se comportaria si cambiara. Hay que saber como pasar
del estado presente al estado deseado. Una vez trabajé con un chico que utilizaba una
estrategia auditiva para aprender ortografia y no sabia hacerla bien. Intentaba guiarse por el
sonido de las letras, y, naturalmente, no lo conseguia, porque para mejorar la ortografia de



un modo eficaz hay que ver la palabra y percibir una sensacion de familiaridad o extrafieza.
Le ensefie la estrategia de memoria visual de la PNL, y eso le permiti¢ «saber como» se
escribe correctamente.

Esto nos lleva a la tercera clase de interferencia. La persona tiene que darse la
oportunidad de utilizar sus nuevos conocimientos, y hay algunas maneras bastante comunes
en que la gente no se da la oportunidad de cambiar.

Con frecuencia la gente necesita un tiempo y un espacio para que se produzca el cambio.
Si alguien prueba una estrategia eficaz para perder peso y no ve resultados en unos pocos
dias, no se ha dado una «oportunidad» de cambiar. Asi pues, a veces basta que se dé usted
tiempo para darse la oportunidad que necesita.

Tim Hallbom y Suzi Smith encontraron otro ejemplo de esta Clase de interferencia
cuando hablaban con una instructora de una escuela universitaria acerca de cobmo se podia
ayudar a la gente a crear cambios en su vida. La instructora les dijo: «He leido algo sobre la
técnica de la PNL para curar las fobias en Using Your Brain For a Change, pero nunca la
utilizaria porque sélo es una "solucion rapida"». En su opinidn, para que el cambio valiera
la pena debia alcanzarse tras un proceso largo y doloroso. Tim y Suzi adujeron: «Hemos
utilizado este método muchas veces y hemos visto que el resultado puede durar afiosy.

La instructora replicd: «No importa que sea duradera; sigue siendo una solucion rapiday.
Esta instructora era una persona que queria ayudar a la gente de una manera mas eficaz,
pero no podia aprender cOmo hacerla porque no se daba la oportunidad, a causa de su
creencia fija y limitadora acerca de como debia producirse el cambio.

Resumen

En resumen, se puede crear un cambio a través de los siguientes pasos:
1. Identificar el estado presente;
2. Identificar el estado deseado;
3. Identificar los recursos adecuados (estados internos, fisiologia, informacion o
habilidades) que se necesitan para pasar del estado presente al estado deseado, y
4. Eliminar cualquier interferencia mediante el uso de tales recursos.
Hay que querer cambiar, saber cOmo cambiar y darse la oportunidad de cambiar'

Elementos adicionales que influyen en el cambio

Hay cuatro elementos adicionales que pueden influir sobre el cambio y son parte de
querer cambiar, saber como cambiar y darse uno mismo la oportunidad de cambiar. Estos
elementos son: 1) la fisiologia, 2) las estrategias, 3) la congruencia y 4) los sistemas de
creencias. Cualquier cambio que realice usted se verd influido de alguna manera par cada
uno de dichos elementos, que podrian agruparse asi:

e La fisiologia y las estrategias tienen que ver con el «saber como». ;Cémo desarrolla
usted una conducta determinada?

e La congruencia y las creencias tienen que ver con querer hacer algo o darse uno mismo la
oportunidad de hacerla. Tiene usted que ser capaz de establecer un compromiso personal
pleno y no luchar consigo mismo ni con otros para poder cumplirlo. Asimismo, también

tiene que ser capaz de creer que es posible para usted
1. Joseph Yeager, conocido autor y formador de PNL, definid los tres componentes necesarios para un cambio eficaz: a)
querer cambiar; b) saber como cambiar, Y C) tener la oportunidad de cambiar.



1. La fisiologia

La fisiologia, en el sentido en que utilizo aqui el término, se relaciona con el acceso a los
estados adecuados del cuerpo, con situar los procesos fisiolégicos en la modalidad
apropiada (ver, oir, tocar) para hacer una cosa determinada. Permitame citar algunos
ejemplos de lo que estoy diciendo con respecto a la fisiologia. Llevo varios afios estudiando
la lectura rapida y he comprobado que quienes leen mas deprisa son los que aprovechan
mejor la fisiologia. .

Un hombre al que estudi¢ hace lo siguiente para disponerse a leer: coge un libro, lo deja
en la mesa y se aparta unos pasos, mientras se prepara para lanzarse sobre €l. Se acerca, se
apodera de ¢€l, lo mira por encima, le da la vuelta rapidamente entre las manos y vuelve a
apartarse. ENTONCES es cuando se mete de veras en el asunto: hace crujir los nudillos, se
afloja el cuello de la camisa, respira hondo y coge de nuevo el libro al tiempo que se sienta
y empieza a leer velozmente. ;Qué le parece eso? ... Es un poco estremecedor. jDespués de
pasar por todo este proceso de preparacion, es imposible leer con lentitud! Por otra parte, si
pretende leer rdpidamente y empieza usted a suspirar, y se arrellana en el asiento
completamente relajado ... le resultara un poco mas dificil leer con rapidez.

He aqui otro ejemplo: cuando le ensefia a alguien a visualizar, como parte de un proceso
de cambio, es posible que tenga usted que hacer algo mas que decirle a esa persona que
cree una imagen. Quizé deba también situarla en la fisiologia adecuada. Asi, por ejemplo, si
una mujer comenta que no sabe por qué no puede formarse una imagen, fijese en su postura.
Si se ha dejado caer hacia atrds y respira profundamente en una postura cenestésica, o si
tiene la cabeza gacha y ladeada hacia la izquierda, no es de extranar que no pueda formarse
una imagen visual, porque tiene el cuerpo en una posicidbn que se asocia con los
sentimientos y la audicion, no con la vision.

Mi metafora para la fisiologia (que se extiende hasta los cambios fisioldgicos sutiles,
como alzar la mirada para formar imagenes, y bajarla para los sentimientos y sonidos) es la
de un receptor de radio o television. Hay emisoras que envian ondas de television hacia la
habitacion en que estd usted sentado en este mismo instante. El televisor tiene una
constitucion fisiolodgica que le permite captar esas ondas. Cuando conecta el canal 7, capta
las ondas de una frecuencia determinada a exclusion de las demas, con una interferencia
minima por parte de éstas.

Las personas funcionan de un modo muy semejante. Si quiero formar imagenes internas,
miro hacia arriba y hacia la derecha, respiro superficialmente y coloco el cuerpo en una
posicion erguida. Asi puedo formar una imagen.

De vez en cuando, al conectar el canal 3 se captan interferencias del canal 4, Y lo mismo
le ocurre a veces a la mente. Tiene la imagen de lo que desea, pero va unida a una voz que
no es la que corresponde, y que dice: «No, eso no puedes hacerla». De manera que recibe
usted ruido de otro canal, su canal auditivo. El empleo correcto de la fisiologia le permite
llevar a cabo una conducta determinada y alcanzar el objetivo que desea

2. Las estrategias

En PNL, la palabra «estrategias» se utiliza para designar la manera en que las personas
secuencian sus imagenes internas y externas, los sonidos, sensaciones, olores y sabores, a
fin de producir una creencia, un comportamiento o un esquema de pensamiento. (Los cinco
sentidos los consideramos representaciones o modalidades. Nunca experimentamos el



mundo directamente: nos lo «re-presentamos» por medio de imagenes, voces y sonidos
internos y sensaciones cinestésicas.) Una estrategia eficaz utiliza las representaciones mas
apropiadas en la secuencia mas apropiada para alcanzar un objetivo.

Cuando el objetivo es escribir una palabra correctamente, por ejemplo, las personas que
tienen buena ortografia casi siempre se forman una imagen recordada de la palabra y a
continuacion observan sus sensaciones para asegurarse de que la imagen es «correctay. Las
que cometen errores utilizan estrategias ineficaces, como tratar de formular la palabra
fonéticamente o de construir una imagen de la palabra a partir de su sonido. Ninguna de
estas estrategias produce buenos resultados de forma regular.

En el caso de la lectura rapida, mientras la persona vaya subvocalizando, su velocidad de
lectura se vera limitada por la velocidad a que sea capaz de hablar. Sea cual sea el estado
fisioldgico en que se halle, su velocidad tendra un limite. Si pronuncia las palabras para sus
adentros en lugar de verlas, la velocidad disminuye, porque las palabras son secuenciales.
Para cambiar a una velocidad de lectura superior, tendria que ver las palabras y formarse
directamente imagenes de su significado.

Algo que convierte a un individuo en un buen deportista o un buen bailarin es la
capacidad de ver como la gente hace una cosa y de lanzarse luego a hacerla ¢l mismo. Se
podria suponer que lo hacen bien porque tienen mejor coordinaciéon que la mayoria de la
gente, pero ;qué les permite tener una mejor coordinacion? El mapa que utilizan
mentalmente; la secuencia de representaciones y las submodalidades que utilizan. (Las
submodalidades son las cualidades o elementos mas pequefos de cada modalidad. Por
ejemplo, entre las submodalidades del sistema representativo visual figuran el brillo, la
claridad, el tamafio, la localizacion y el foco; en el sistema auditivo, el volumen, el ritmo, la
localizacion del sonido; en el cinestésico, la presion y la duracion del contacto. Cambiar las
submodalidades o la secuencia de representaciones hace cambiar la experiencia subjetiva
de cualquier acontecimiento, con frecuencia de un modo espectacular,)

Todos tenemos «talentos», no porque seamos mas listos o tengamos mejores genes, sino
porque podemos construir representaciones robustas para una habilidad o conducta en
particular con rapidez y eficacia. Para ilustrarlo, piense en alguna asignatura de la escuela
que aprendi6 rapida y facilmente y para la que tenia talento, y luego piense en otra con la
que tuvo que esforzarse. Advierta la diferencia en la manera en que se representa cada una
de ellas. La diferencia de «talento» esta relacionada con la estrategia que utilizaba.

3. La congruencia

La congruencia se da cuando asume usted plenamente un compromiso consciente e
inconsciente con un objetivo o comportamiento determinado. Comer correctamente y
mantener el peso adecuado es facil si «todas las partes» de usted quieren hacerla, si utiliza
la fisiologia adecuada y si tiene buenas estrategias para seleccionar y consumir sus
alimentos. En cambio, resulta muy dificil si teme usted que comer de un modo sano
reducira su disfrute de la vida. Puede adoptar la fisiologia mas adecuada y aprender
estrategias eficaces, pero no llegard a comer de un modo saludable si el deseo de hacerlo no
es congruente.

La incongruencia es a menudo la causa de que algunos comportamientos sean muy
dificiles de cambiar. Cuestiones como fumar, beber en exceso, reducir peso, etc. son
problemadticas porque una parte de usted quiere cambiar, pero otra parte (a menudo
inconsciente) obtiene algun beneficio positivo del comportamiento que pretende cambiar.
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Una vez, trabajando con una mujer que queria perder peso, le pregunté: «;Puede decirme
qué ocurriria si volviera a ser esbelta. Me respondid: «S¢é exactamente lo que ocurriria.
Volveria a tener el mismo aspecto que cuando era una reina de belleza y me detestaba a mi
misma». No es de extrafiar que llevara afos esforzdndose en vano por reducir su peso.
Cuando era una reina de belleza, no tenia control sobre su propia vida. Para ella, poder
comer lo que quisiera y cuando quisiera estaba relacionado con tener el control de su vida.
Ser delgada significaba que alguien regulaba todo lo que hacia y la juzgaba. Para ella, lo
que habia en juego era mucho mas que simplemente «perder peso».

Cuando aplique sus recursos y energias a un objetivo respecto al que no sea usted
congruente, una parte de usted se opondrd al cambio y seguramente impedird que se
produzca. Antes he llamado a esta parte, en tono humoristico, el «terrorista interno». Si es
usted congruente respecto a lo que quiere, resulta mucho mas facil encontrar multiples
maneras de alcanzar el objetivo.

Si se encuentra usted en un sistema mas amplio, como el entorno de una empresa, y hay
incongruencias entre los objetivos o valores de las personas que trabajan en ella, cualquier
proyecto que intente usted poner en practica proporcionard ocasion de conflictos. Cuando
esta en juego la congruencia, puede usted contratar a los mejores profesionales, recurrir a
los mejores asesores, comprar el mejor equipo, adquirir el mejor material de ensefianza, y
aun asi es probable que no obtenga los resultados que desea.

Los conflictos internos (incongruencias) adoptan muchas formas. Puede haber
problemas de congruencia entre lo que usted deberia hacer y lo que quiere hacer. Por
ejemplo, quiza piense que deberia dejar de fumar porque es perjudicial para la salud, pero
en realidad quiere seguir fumando porque es lo unico que hace por su propia cuenta.

Puede haber problemas de congruencia respecto a lo que usted puede hacer o no puede
hacer. Usted sabe que puede pedirle un aumento a su jefe porque cree que se lo merece,
pero lo cierto es que no puede decidirse a hacerlo. Las creencias «no puedo» son mads
dificiles de identificar que las «deberia», porque la persona esta diciéndole: «Si, quiero
hacerlo, pero es que no puedo». La persona parece ser perfectamente congruente (se lo
parece sobre todo a ella misma), pero algo le impide hacer lo que quiere. Por lo general, a
la persona le parece que es saboteada desde el interior (surge el «terrorista»). Las creencias
«no puedo» suelen proceder de improntas inconscientes. Las improntas se examinan en el
capitulo 4.

4. Las creencias y los sistemas de creencias

Las creencias representan uno de los marcos de referencia mas amplios para el
comportamiento. Cuando usted cree de veras algo, se comportard de un modo congruente
con esa creencia. Hay varios tipos de creencias que deben estar bien situadas a fin de
alcanzar el objetivo deseado.

Una clase de creencia se denomina expectativa de objetivo, lo cual quiere decir que
usted cree que su objetivo es alcanzable. En relacion con la salud, quiere decir que usted
cree que es posible que la gente supere una enfermedad como el cancer, por ejemplo.
Cuando una persona no cree que un objetivo (como curarse de una enfermedad) sea
alcanzable, se siente desesperanzada. Y una persona desesperanzada no emprende la accion
adecuada para curarse.

Ninguna expectativa de objetivo = desesperanza
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Otra clase de creencia recibe el nombre de expectativa de autoeficacia.? Esto significa
que usted cree que el objetivo es posible y que usted tiene lo que hace falta para alcanzar el
objetivo. Con relacion a la salud, esto quiere decir que usted cree que dispone de los
recursos necesarios para curarse (aunque crea que necesita reorganizar dichos recursos).

Una persona puede creer que un objetivo es alcanzable para otros — por ejemplo, hay
quien puede superar el cancer —, pero que no es posible para ella misma. Cuando la persona
cree que no tiene lo que le hace falta para alcanzar su curacion, es tipico encontrar en ella
una sensacion de desamparo. La ausencia de una expectativa de autoeficacia da como
resultado una sensacion de desamparo, y también el desamparo conduce a la inaccion.

Ninguna expectativa de autoeficacia = desamparo

Las dos clases de creencias son esenciales para emprender una accién que permita
alcanzar los objetivos de salud deseados. Cuando alguien se siente a la vez desesperanzado
y desvalido, se vuelve apatico. Eso puede presentar un auténtico problema cuando la
persona esta trabajando con enfermedades que son potencialmente mortales. Cuando
trabaje usted sobre las creencias de otra persona, puede ser necesario hacerla sobre una de
estas creencias, o sobre las dos.

Si le pide a una persona que evallie sus expectativas de objetivo y de autoeficacia, se
encontrard a menudo con una incongruencia. Al preguntar, por ejemplo: «;Cree usted que
se recuperard de su enfermedad?», muchas veces obtendrd la respuesta verbal:
«Naturalmente», al tiempo que la persona menea la cabeza en un gesto de desacuerdo no
verbal. Si trabaja usted con una persona basandose Unicamente en lo que dice, se le
escapara la mitad del mensaje. Cuando alguien le ofrece un mensaje incongruente como el
del ejemplo, seguramente convendrad trabajar con las partes en conflicto utilizando el
«marco de negociacion» (del que hablaremos en el capitulo 5) para construir unas creencias
adecuadas en cuanto a expectativas de objetivo y de autoeficacia

La expectativa de respuesta y el efecto placebo

Otra creencia que resulta Gtil conocer es la llamada expectativa de respuesta.’ La
expectativa de respuesta es lo que usted espera que le suceda, ya sea positivo o negativo, a
consecuencia de las acciones que emprende en una situacion determinada. El efecto
placebo es un buen ejemplo de la expectativa de respuesta.

El efecto placebo se presenta cuando una persona responde positivamente a una «droga»
que carece de actividad fisiologica: una pildora de harina, una capsula de sélidos lacteos,
una pastilla de azucar o algun otro ingrediente inerte. Se le da el placebo a alguien, se le
dice que producird cierto efecto y, ciertamente, a menudo lo produce. Los placebos
presentan con frecuencia un porcentaje de éxitos muy elevado: en promedio, actian tan
bien como las drogas auténticas en aproximadamente una tercera parte de los casos.

Hace unos afios estudié una considerable cantidad de investigaciones sobre el tema
porque Bandler y Grinder querian comercializar placebos. Su idea era envasarlos en frascos
con la etiqueta «Placebos», acompafiados de un folleto en el que se explicaria que los

2. A. Bandura, «Self Efficacy: Toward a Unifying Theory of Behavioral Change», Psychological Review, 84 (1977), pp. 191-
215

3. Irving Kirsch, «Response Expectancy as a Determinant of Experience and Behavior», American Psychologist (nov. 1985),
pp. 1189-1201.
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placebos se han mostrado eficaces en el tratamiento de diversas enfermedades en «x»
nimero de casos. El comprador podria examinar la lista y calcular sus probabilidades de
éxito en base a las estadisticas.

Mi trabajo sacé a la luz algunas estadisticas interesantes. En el caso del dolor, las
investigaciones han demostrado que los placebos pueden funcionar tan bien como la
morfina en el 51- 70 por ciento de los pacientes®. Otro estudio consideraba los placebos
desde el punto de vista contrario’. En este estudio, los investigadores querian averiguar qué
efecto producian las drogas auténticas sobre las personas que respondian positivamente a
los placebos, para lo cual les administraron dosis de morfina. De esta manera descubrieron
que el 95 por ciento de quienes respondian a los placebos respondia también de forma
positiva a la morfina. En comparacion, so6lo el 54 por ciento de las personas que no
respondian a los placebos obtenia alivio con la verdadera morfina, una diferencia del 41 por
ciento. Las personas con una elevada expectativa de respuesta para el alivio lo alcanzaban.
Con datos como éstos, cabe preguntarse por la eficacia de ciertas medicinas.

Otro estudio interesante demostraba que la expectativa de respuesta (la creencia acerca
del efecto que produciria la droga) era el principal factor decisorio que influia en los
resultados.® La droga utilizada en este estudio era el alcohol, y los sujetos se dividieron en
cuatro grupos:

1. personas a las que se dijo que se les daria alcohol y se les dio alcohol,

2. personas a las que se dijo que se les daria alcohol y se les dio un placebo;

3. personas a las que se dijo que no se les daria alcohol pero sl se les dio, y

4. personas a las que se dijo que no se les daria alcohol y no se les dio.

Los dos grupos a los que se les habia dicho que iban a tomar alcohol presentaron
respuestas casi idénticas, y muy distintas a las del grupo al que se le habia dicho que no iba
a tomar alcohol pero si lo tom6. Los dos grupos a los que se les habia dicho que iban a
recibir alcohol empezaron a desear que les dieran mas; el grupo al que se le dijo que no iba
a recibir alcohol pero si lo recibid no presentd esta reaccion. Los varones a los que se habia
dicho que iban a recibir alcohol (tanto si efectivamente lo habian recibido como si no)
tendian a presentar un ritmo cardiaco mas lento de lo normal cuando se los colocaba en
situaciones que los investigadores denominaban «productoras de ansiedad sexual». Los
grupos a los que se habia dicho que no iban a recibir alcohol (tanto si lo habian recibido
como si no) mostraban un ritmo cardiaco acelerado en esas mismas situaciones.

4. a) F. J Evans, «The Placebo Control of Pain», en J. P. Brady y cols. Psychiatry: Areas of Promise and Advancement,
Spectrum, Nueva York, 1977.

b)«The Power of a Sugar Pill», Psychology Today (1974,1977) pp. 55-59.

c)«Placebo Response: Relationship to Suggestibility and Hypnotisability» , Actas del 77° congreso anual de la APA (1969),
pp. 889-890.

5. L. Lasagna, F. Mosteller, J. M. von Felsinger y H. K. Beecher, «A Study of the Placebo Response», American journal of
Medicine, 16 (1954), pp. 770 - 779.

6. a) G. A. Marlatt y col., «Cognitive Processes in Alcohol Use», en Advances in Substance Abuse: Behavioral and
Biological Research, SAl Press, Greenwich (Connecticut), 1980, pp. 159-199.

b) Bridell y cols., «Effects of Alcohol and Cognitive Set on Sexual Arousal to Deviant Stimuli»,]Journal of Abnormal
Psychology, 87, pp. 418-430.

e) H. Rubin y D. Henson, «Effects of Alcohol on Male Sexual Responding», Psychopharmacology, 47, pp. 123-134.

d) G. Wilson y D. Abrams, «Effects of Alcohol on Social Anxiety and Physiological Arousal: Cognitive vs. Pharmacological
Processes», Cognitive Therapy and Research, 1 (1977), pp. 195-210.
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Los investigadores llegaron a la conclusion de que la droga produce tanto un efecto
farmacoldgico como un efecto de expectativa. El estudio sefiala también que la expectativa
de respuesta es el elemento mas importante, por lo menos en aquellos comportamientos
afectados por el alcohol. Otro estudio comprobd que hombres y mujeres presentaban
distintas respuestas fisiologicas. Como los investigadores no pudieron encontrar la manera
de explicar este fendmeno en razén de los efectos farmacologicos del alcohol ni de
diferencias fisiologicas entre hombres y mujeres, llegaron a la conclusiéon de que las
respuestas eran en funcion de las creencias.’

En esencia, todos estos estudios apuntan a lo mismo: el efecto placebo (la expectativa de
respuesta de cada persona) es un componente muy importante del comportamiento y del
cambio.

Muchas creencias tienen que ver con las expectativas. Si usted no espera curarse de una
enfermedad, no hara todas las cosas que pueden ayudarle a mejorar, especialmente las que
quizé presenten dificultades. Dicho de otro modo: si usted no cree que su objetivo vaya a
cumplirse cuando haya terminado de trabajar sobre la cuestion, o si no cree tener lo que
hace falta para alcanzar el objetivo, no haré lo necesario para alcanzado.

¢Como se cambian las creencias?

Las creencias no se basan necesariamente en un sistema de-ideas 16gico. De hecho, son
notoriamente refractarias a la 16gica. Su funcion no es coincidir con la realidad. Puesto que
usted no sabe realmente qué es lo real, tiene que formarse una creencia: es un asunto de fe.
Es muy importante tener esto en cuenta cuando se trabaja con una persona para ayudarla a
cambiar sus creencias limitadoras.

Abraham Maslow explica una vieja anécdota que ilustra bien este punto. Un psiquiatra
trataba a un hombre que creia ser un cadaver. Pese a todos los argumentos logicos del
psiquiatra, el hombre persista en su creencia. Finalmente, en un destello de inspiracion, el
psiquiatra le pregunto: «;Pueden sangrar los cadaveres?». El paciente respondid: «jEso es
absurdo! Los caddveres no sangran». Tras pedirle permiso, el psiquiatra le pinché el dedo
con una aguja y extrajo una gota de brillante sangre roja. El paciente se quedd mirando el
dedo, completamente atonito, y al cabo exclamoé: «jQue me aspen! jAhora resulta que los
cadaveres sangran!».

Es un relato humoristico, desde luego, pero en varias ocasiones he trabajado con
personas que tienen algo en comun con el paciente de esta anécdota. Y ello es
especialmente cierto cuando la persona padece una enfermedad potencialmente mortal. La
creencia es: «Ya soy un cadaver; ya estoy muerto, y ningun tratamiento servira de nada. Lo
mas inteligente que puedo hacer es dejar de luchar contra lo inevitable». Es una dura
creencia, porque en el estado actual de nuestros conocimientos nadie puede asegurarle si se
pondra bien o no.

Hace unos afios lei un estudio interesante, pero no recuerdo la fuente especifica. Una
mujer entrevisto a cien «supervivientes de cancer» con la esperanza de averiguar qué tenian
todos ellos en comun. La autora del estudio definia a un superviviente del cdncer como una
persona a la que se habia diagnosticado un céncer terminal con mal prondstico de
recuperacion, pero que pasados diez o doce afios seguia viva y sana, disfrutando de la vida.
Lo maés interesante era que no logrd encontrar ninguna pauta comuin en el tratamiento

7. Ibid

14



seguido por cada una de esas personas. Los supervivientes habian recibido toda clase de
tratamientos distintos, como quimioterapia, radioterapia, programas de alimentacion,
cirugia, curacidén espiritual, etc. Sin embargo, una cosa tenian en comun: todos los
supervivientes creian que el método de tratamiento que estaban siguiendo iba a dar
resultado en su caso. Era la creencia, no el tratamiento, lo que marcaba la diferencia

Tipos de creencias
1. Creencias sobre la causa

Usted puede tener creencias acerca de lo que causa algo. ;Qué causa el cancer? ;Cual es
la causa de que una persona sea creativa? ;A qué se debe que su negocio sea prospero?
(Qué le hace fumar? ;Cual es la causa de que no consiga perder peso? La respuesta que dé
a cada una de estas preguntas serd una declaracion de creencia.

Podria usted decir: «Tengo mal genio porque soy irlandés», o «Mi familia es propensa a
las Glceras», o «Si sales sin abrigo cogeras un resfriado». La palabra «porque» (explicita o
implicita) suele indicar una creencia sobre la causa.

Unos amigos mios, asesores de empresa, estaban trabajando con una gran compafiia que
se veia acosada por las enfermedades. Un gran numero de empleados tenia resfriados y
gripes. El presidente de la compafiia les explico a mis amigos que estaban reparando a
fondo los sistemas de aire acondicionado y ventilacion de su nuevo edificio, porque
suponian que la causa de las enfermedades estaba en una mala ventilaciéon. Mis amigos
descubrieron mas tarde que la oficina donde todo el mundo estaba enfermo habia sufrido
cuatro importantes reorganizaciones en los ultimos siete meses. ;Cual era la causa de que
tanta gente cogiera la gripe? ;Las tensiones de la reorganizacion, el sistema de ventilacion
o los gérmenes? Las creencias sobre la causa provienen de los filtros de su experiencia. Si
usted cree que «x» causa algo, su comportamiento se orientara a hacer que «x» ocurra o
deje de ocurrir, si tiene consecuencias negativas

2. Creencias sobre el significado

Se pueden tener creencias sobre el significado. ;Qué significan los acontecimientos, o
qué es importante o necesario? ;Qué significa que tenga usted un cancer? Si tiene un céancer,
[significa eso que es una mala persona o que esta siendo castigado? ;Significa que se ha
propuesto matarse? ;Significa que debe introducir cambios en su forma de vivir?

(Qué significa que no pueda dejar de fumar? ;Significa que es usted débil? ;Significa
que es un fracasado? ;Significa simplemente que todavia no ha integrado dos partes?

Las creencias sobre el significado se traduciran en comportamientos congruentes con la
creencia. Si usted cree que sus dificultades para dejar de fumar se derivan de la existencia
de dos partes no integradas, probablemente trabajara para integrarlas; si cree que significan
que es usted débil, quiza no emprenda ninguna accién hacia la integracion.

3. Creencias sobre la identidad
Las creencias sobre la identidad engloban causa, significado y limites. ;Cual es la causa
de que haga usted algo? ;Qué significan sus comportamientos? ;Cudles son sus limites

personales? Cuando usted cambia sus creencias acerca de su identidad, se convierte de
algin modo en una persona distinta. Como ejemplos de creencias limitadoras sobre la
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identidad se podrian citar: «No valgo nada», «No merezco tener éxito» o «Si obtengo lo
que quiero, perderé algo». Las creencias sobre la identidad son también las que pueden
impedirle cambiar, sobre todo porque muy a menudo no es usted consciente de ellas.

Contrastemos las creencias sobre la identidad con las fobias.

Las fobias suelen ser comportamientos que no encajan con su identidad; éste es uno de
los motivos de que, por lo general, resulte tan facil cambiarlas. Richard Bandler trabajo en
cierta ocasion con una mujer que tenia fobia a coger gusanos. Richard le pregunt6: «; Tiene
que coger gusanos con mucha frecuencia? No trabajara usted en un criadero de gusanos,
(verdad?». La mujer respondid: «No, pero tener miedo a coger gusanos es algo que no va
conmigo». Richard pudo ayudarla a eliminar ese miedo rapidamente.

En este caso, el miedo en cuestion se hallaba fuera de la definicion que la mujer se
hacia de su propia identidad. Por lo mismo, resulté mucho mas facil abordar esta cuestion
que si se hubiera tratado de algo que constituyera parte de su identidad. No sé cuantas veces
he estado trabajando con un cliente cuando de pronto se da cuenta de que va a obtener el
cambio que estaba pidiendo y me dice: «No puedo hacer eso porque entonces ya no seria
yOo».

Los efectos de la creencia sobre la identidad pueden ser considerables. Por ejemplo, en
un taller que tuvo lugar en Europa estuve haciendo un trabajo de cambio con una mujer que
tenia varias alergias bastante graves. Cuando traté de averiguar si el cambio seria ecoldgico
para ella, la mujer se quedo paralizada: resultd que era una especialista en alergias, y el
hecho de cambiar su alergia mediante un sencillo proceso de PNL habria demolido su
identidad como practicante de la medicina. En primer lugar, se necesitaba un cambio
importante en su identidad profesional.

En resumen, las creencias pueden ser de significado, de identidad y de causa. Pueden
referirse al mundo exterior incluyendo a las demads personas, o pueden tener que ver con su
propio «yo» y su identidad.

Las creencias son en gran medida procesos inconscientes de pensamiento organizado.
Puesto que son principalmente inconscientes, resultan dificiles de identificar. Hay tres
grandes obstaculos ocultos que siempre debe tener en cuenta para no caer en ellos cuando
intenta identificar las creencias o los sistemas de creencias de otra persona.

Obstaculos para la identificacion de creencias

1. Sofar con peces.

El primero de los tres obstaculos es el fenomeno que yo denomino «sofiar con pecesy.
La idea viene de un programa humoristico que, segin me contdé David Gordon (conocido
autor, promotor y formador de PNL), solia emitirse por radio en Los Angeles. El personaje
era un psicoanalista que albergaba la creencia de que sofiar con peces era la raiz de todos
los problemas psicologicos. Los pacientes acudian a él y empezaban a hablarle de sus
problemas, pero el psicoanalista los interrumpia y les preguntaba:

Psicoanalista: Disculpe, pero ;anoche tuvo alglin suefio, por casualidad? .

Cliente: No sé ... Si, me parece que si. Psicoanalista: No sonaria usted con peces, (0 si?
Cliente: Ah ... No, no.

Psicoanalista: ;Qué sofio, entonces?
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Cliente: Bueno; sofi¢ que iba andando por la calle. Psicoanalista: ;Habia algun charco
en la cuneta?

Cliente: Bueno ..., no lo sé.

Psicoanalista: ;Hubiera podido haberlo?

Cliente: Supongo que hubiera podido haber agua en la cuneta, o algo asi.

Psicoanalista: ;Hubiera podido haber algiin pez en esos charcos?

Cliente: No ..., no.

Psicoanalista: En la calle de su suefio, jhabia algiin restaurante?

Cliente: No.

Psicoanalista: Pero hubiera podido haberlo, ;no? Ha dicho que iba usted andando por
una calle.

Cliente: Bueno ..., supongo que hubiera podido haber un restaurante.

Psicoanalista: ;Servian pescado en el restaurante?

Cliente: Bueno, supongo que en un restaurante... Podria ser.

Psicoanalista: jAja! jLo sabia! Suefia con peces.

Asi pues, uno de los problemas que plantea la identificacion de creencias es que usted,
como ayudante, tiende a buscar la confirmacion de sus propias creencias en la otra persona.
Conozco a una terapeuta que sufri6 abusos sexuales en la infancia, y siempre trataba de
descubrir abusos en las personas con las que trabajaba. De hecho, conseguia hallar una
historia de abusos sexuales en la mayoria de los clientes, tanto si habian existido como si no.

2. La pista falsa

Cuando la gente habla de sus creencias, a menudo ofrece construcciones ldgicas
inventadas para explicar determinados comportamientos a los que se entrega. Freud
propuso el concepto de la angustia difusa (angustia causada por un conflicto inconsciente).
Segiin Freud, la persona que tiene este problema solo es consciente de la sensacion de
angustia, de manera que se invento razones logicas para explicar lo que siente. Estas
razones logicas no tienen nada que ver con sus sensaciones de angustia.

A estas construcciones logicas las denomino «pistas falsas». Si ha trabajado usted alguna
vez con una persona «obsesivo-compulsiva», probablemente se habra encontrado con este
fenémeno. Asi, por ejemplo, una mujer puede ofrecer explicaciones acerca de los microbios
para justificar por qué se siente mal; por lo general, sus explicaciones no tienen nada que
ver con la verdadera causa de esos sentimientos. Freud aseguraba que su origen residia
siempre en la represion de los impulsos sexuales; sin embargo, mi experiencia me indica
que los sentimientos que esa mujer experimenta a menudo se derivan de conflictos internos
que son, ciertamente, inconscientes, pero que con frecuencia no tienen nada que ver con la
sexualidad.

3. La cortina de humo

Aun hay otro comportamiento problematico que puede impedirle identificar una
creencia, el que yo llamo «la cortina de humoy.

Muchas veces, cuando se estd trabajando con una creencia, y sobre todo con una
creencia relacionada con la identidad de la persona (o una cuestion que resulta muy
dolorosa abordar), la creencia en cuestion se oculta tras cortinas de humo. Las cortinas de
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humo pueden identificarse cuando la persona de pronto se queda en blanco o empieza a
hablar de algo irrelevante para el proceso que se estd llevando a cabo. Es como si la persona
se hubiera sumergido en una nube de confusioén. Es importante tener en cuenta que la gente
a menudo se queda «nublada» justo en el momento en que se empieza a llegar a algo
realmente importante. Como un pulpo que lanza una nube de tinta para escapar de un
depredador, la persona se pierde en una niebla porque ella (o alguna parte de ella) tiene
miedo. Debe enfrentarse con una creencia relacionada con su identidad, una creencia
dolorosa o desagradable, y no quiere reconocerlo ni ante si misma.

Muchas veces la gente dice: «Cuando me pregunta eso, me quedo en blancoy». Si utiliza
usted un sentimiento para remontarse en el tiempo hasta la experiencia de una impresion
temprana, quiza la persona le diga: «Recuerdo esa experiencia, pero no tiene nada que ver
con mi problema». Otras veces se lanza a hablarle de alguna experiencia absolutamente
inconexa, o queda muy confusa y no es capaz de responder nada.

Resumiendo, los tres obstaculos principales para la identificacion de creencias son:

1) El fenomeno de «sofiar con peces», que refleja sus propias creencias;

2) La pista falsa, cuando se crea una explicacion logica de sus sentimientos porque no es
usted consciente de su verdadera causa;

3) Las cortinas de humo, en las que se bloquea o se disocia alguna estructura de
creencias para no tener que afrontarla.

La identificacion de creencias

Una vez que ha logrado esquivar los obstaculos, ;como identifica las creencias? Es
evidente que, cuando se trabaja con una creencia inconsciente, no se le puede preguntar a la
persona con la que se esté trabajando: «;Cudl es la creencia que lo limita», porque ella no
lo sabe. En un caso asi, puede obtener dos respuestas: o la persona le contesta algo o no
dice nada. Si responde, puede estar ofreciendo una pista falsa o alzando una cortina de
humo; si no contesta, es que ha llegado a un punto muerto porque no tiene ni idea. No suele
ser facil definir las propias creencias, porque hasta tal punto forman parte de la experiencia
cotidiana que resulta dificil tomar distancia y verlas con claridad.

A menudo se pueden encontrar creencias limitadoras mediante el trabajo con las cortinas
de humo. Cuando se llega al punto muerto, pueden recibirse respuestas como: «No lo sé .. »
o «Lo siento, pero me he quedado en blanco», o «Esto es una locura; no tiene ningin
sentido». Paraddjicamente, ésta es la clase de respuestas que usted busca, porque le indican
que esta a punto de sacar a la luz una creencia limitadora.

Las creencias limitado ras con frecuencia se formulan de un modo que viola el
metamodelo.® Las pautas de lenguaje que mas comunmente suelen indicar una creencia son
los operadores modales y las nominalizaciones, y es caracteristico que tengan que ver con
lo que la persona puede o no puede hacer, debe o no debe hacer y deberia o no deberia
hacer. También es posible que oiga usted: «Yo soy asi», «Tengo pésima ortografian, «Soy
una persona obesay». Estas afirmaciones indican creencias de identidad que limitan la idea
que la persona tiene de sI misma y de lo que puede hacer para cambiar.

Las creencias también pueden expresarse como fenomenos de causa y efecto, que a

menudo se manifiestan en declaraciones del tipo «si ... entonces ... »: «Si no rezo mis

8. Para una descripcioén completa del metamodelo, véase John Grinder y Richard Bandler, The Structure 0f Magic |, Science
and Behavior Books, Palo Alto (California), 1975. [Hay trad. al castellano: La estructura de la magia 1, edit. Cuatro Vientos,
Santiago de Chile, 1988.]

18



oraciones, seré¢ castigado», «Si afirmo mi personalidad, seré rechazado», «Justo cuando
empiezo a tener €xito, todo se convierte en basuray.

Finalmente, muchas veces es posible identificar las creencias buscando una situacion
problematica que la persona haya intentado cambiar sin éxito recurriendo a una variedad de
métodos (incluso la PNL). Cuando se pregunta: «;Qué dice acerca de usted el hecho de que
no haya sido capaz de cambiar esto?», a veces se obtiene como respuesta la expresion de
una creencia de identidad. Puede preguntarle a la persona: «;Qué es lo que quiere usted, y
qué le impide tener/o?». A continuacion, se puede anclar la respuesta que se obtenga (una
sensacion de malestar, un vacio mental, lo que sea) y remontarse desde ahi hasta la
experiencia que sent6 los cimientos de la creencia. Las maneras de identificar creencias se
iran volviendo mas claras a medida que expongamos algunas de las distintas maneras en
que se puede trabajar sobre las creencias utilizando la PNL.

Si pretende usted cambiar su identidad o alguna creencia suya limitadora:

1)Tiene que saber como hacerla.
2)Tiene que querer su objetivo de un modo congruente.
3)También debe tener la creencia de que le es posible hacer ese cambio.

Si falta alguno de estos elementos, el cambio no serd completo. Quiza quiera usted hacer
algo y crea que puede hacerlo, pero si no sabe cémo, no tiene la fisiologia o carece de la
estrategia adecuada, encontrara dificultades. Ademas, puede tener todas las capacidades,
todo el entrenamiento y todo lo que necesita para ser eficaz en algo, pero si es usted
incongruente acerca de ello o si no tiene la creencia de que puede hacerlo, no lograra
obtener el cambio que desea.

La estructura de las creencias y la realidad

(Como podemos saber qué lleva a una persona a creer en algo? ;Cree en las cosas por
medio de sentimientos? Y si cree algo por medio de sentimientos, ;como llega a esos
sentimientos? ;Tiene un sentimiento a consecuencia de algo que ve u oye?’ ;Cual es la
orientacion basica de su estrategia?

Me he encontrado con muchas personas que dicen: «No sé, me he repetido un millon de
veces que la proxima vez que me encuentre en esa situacion no voy a sentirme asi», o bien:
«Me he prometido a mi mismo que cuando vaya a hablar con esa persona no me sentiré
violento, pero cuando llego alli siempre me siento igual». Que alguien se prometa que
cambiara no da resultado, porque su estrategia para alcanzar el sentimiento no tiene nada
que ver con lo que se dice a si mismo. Tiene que ver con su imagen de si y el sentimiento, o
con la comparacion de dos imagenes, o con alguna otra estrategia. Quizas otra persona
diga: «Bien, he probado visualizar cosas una y otra vez, pero algo me dice que no va a
funcionar. Yo tampoco lo entiendo, porque se me da muy bien crear imagenes claras. Me
veo consiguiendo un ascenso y yendo todo muy bien, pero algo me dice que fracasaré». Si
sabe usted observar y escuchar estas conexiones internas, descubrird como ha estructurado
la persona sus creencias limitadoras.

9. Véase J ohn Grinder y Richard Bandler, The: Strueture 01 Magie n, Science and Behavior Books, Palo Alto (California),
1976. [Hay trad. al castellano: La estructura de la magia Il edil. Cuatro Vientos, Santiago de Chile, 1990.]
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A menudo la gente deriva sentimientos de las imagenes internas que se hace. Resulta ttil
saber que, a veces, lo mas importante es la clase de imagen de que se trata. En ocasiones
hay una sutil «diferencia que marca la diferencia» en las submodalidades, y que determina
que tenga usted o no un sentimiento intenso acerca de algo. (En el capitulo 3 de este libro
se expone una demostracion de como sacar a la luz esas diferencias.) Es importante reunir
la suficiente informacion de alta calidad (del comportamiento) para saber exactamente
como hay que intervenir.

Muchos practicantes de la PNL se ven en apuros porque actuan bajo la creencia de que
la PNL es tan rapida que si algo les lleva mas de veinte minutos es que lo estdn haciendo
mal. Esta creencia puede ayudarles a aumentar su velocidad; sin embargo, a veces vale la
pena dedicar un poco mas de tiempo para descubrir los elementos mas criticos de una
creencia limitadora. No hay nada necesariamente importante en como afiadan los recursos.
El proceso de afiadir recursos, sea cual fuere la técnica que se utilice, es menos importante
que saber qué hay que cambiar. Los dos capitulos siguientes tratan de como descubrir la
manera en que alguien ha construido su realidad y sus creencias. Tener la capacidad de
identificar la estructura del pensamiento de una persona permite saber exactamente como
intervenir con eficacia
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Estrategias de realidad

Asegurar que algo ha ocurrido en la experiencia sensorial cuando en realidad era un
suefio o una fantasia es una experiencia comun en la infancia. Muchos adultos todavia no
saben con certeza si una experiencia poderosa que tuvieron en la nifiez fue real o imaginaria.
Otra experiencia comun es la de estar absolutamente seguro de haberle dicho algo a alguien
y que la otra persona lo niegue, y mas tarde recordar que lo ensayd mentalmente pero de
hecho nunca llegoé a decirlo.

En tanto que seres humanos, nunca sabremos exactamente qué es la realidad, porque
nuestro cerebro no conoce realmente la diferencia entre experiencia imaginada y
experiencia recordada. Utilizamos las mismas células cerebrales para representar a las dos.
Debido a ello, hemos de tener una estrategia que nos dice que la informacién recibida por
los sentidos pasa ciertas pruebas que la informacidon imaginada no pasa.

Pruebe a hacer un pequeno experimento. Piense en algo que hubiera podido hacer ayer,
pero que usted sabe que no hizo. Por ejemplo, ayer hubiera podido ir de compras, pero no
fue asi. Luego piense en algo que sabe que hizo, como ir a trabajar o hablar con un amigo.
Compare mentalmente las dos cosas: ;como puede determinar que hizo una y no hizo la
otra? La diferencia puede ser sutil, pero la calidad de sus sensaciones cinestésicas,
imagenes y sonidos internos sera distinta. Al comparar la experiencia imaginaria con la real,
examine su experiencia interna: estan situadas en el mismo lugar de su campo visual?

(A Joe:) ;Como sabes que tomaste ¢l tren y el autobus y que le echaste canela al helado
en lugar de salsa de chocolate caliente? ;Coémo sabes que en realidad hiciste una cosa y no
otra?

(Al grupo:) Observen. Ahora nos mostrara la respuesta.

Joe: Bien, s¢ que le eché canela al helado porque he pasado por el proceso de recordarlo,
y habiéndolo recordado, s¢ que debo haberlo hecho.

Robert: Lo que esta haciendo es interesante, porque he inducido muchas estrategias de
realidad en distintas personas y esto por lo general suele venir mas adelante. Joe ha dicho:
«Bien, he pensado primero en la canela, asi que 16gicamente debo haberme tomado eso».

(A Joe:) ;Como sabes que has pasado por este proceso? Quiero decir sentado aqui
mismo, ahora mismo.

Joe: (Mirada hacia arriba y a la izquierda,) Bien, cuando me pediste que dijera algo que
hice ayer ...

Robert: Lo visualizaste.

Joe: Si. (Mirada otra vez hacia arribay a la izquierda,)

Robert: (Al grupo.) Como ya he dicho, hay una secuencia de procesos. He visto a Joe
hacer algo més que formarse una imagen, aunque ése fue el punto de partida. Normalmente
no cuestionamos nuestro primer control de realidad, porque al pensar en lo que hicimos hay
una cosa que viene a la mente, y nos parece que es todo lo que hay. No se cuestiona una
sola imagen mental, pero si se tienen dos imagenes distintas se puede cuestionar la realidad.
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(A Joe:) Voy a preguntarte qué hiciste ayer en realidad, y esta vez quiero que visualices
la salsa de chocolate. .

Joe: No tomé salsa de chocolate.

Robert: Exacto. Pero voy a pedirte que te la imagines. Asi es como «conoces» la
diferencia. Al principio, cuando te pregunté: «;Qué hiciste ayer?», viste canela en lugar de
salsa de chocolate. Ahora voy a pedirte que repitas el mismo proceso, porque creo que
tienes mas controles de realidad que una simple imagen de canela sobre un helado. Lo que
quiero ahora es que crees dos imagenes, una del helado con canela y otra con chocolate
caliente, y que las hagas iguales. Te preguntaré: «;Qué tomaste ayer?», y quiero que
visualices la salsa de chocolate caliente con las mismas cualidades visuales internas que la
canela.

Joe: Acabo de hacerla mientras hablabas.

Robert: Muy bien. ;Qué tomaste ayer?

Joe: (De modo incongruente.) Ah ... Tomé un helado con ... ah, chocolate caliente.

Robert: ; De veras?

Joe: No.

Robert: Muy bien. ;Como lo sabes?

Joe: Es una buena pregunta, porque puedo hacerme una imagen bastante buena del
helado con salsa de chocolate caliente. Lo he tomado muchas veces. No es una imagen que
surja de la nada; en cierto modo, es parte de mi.

Robert: Pero aun asi, sabes qué tomaste. Eso es importante.

Ahora tienes dos imdgenes que son igualmente claras. Puedes ver una cosa tan bien
como la otra. Si te digo: «;Qué tomaste ayer?», puedes ver las dos cosas. ;Como sabes qué
tomaste en realidad?

Joe: Es una buena pregunta. Supongo que no depende sélo de la imagen.

Robert: Piénsalo bien: ;estas seguro de qué tomaste ayer?

Joe: Ah ..., si.

Robert: Bien. (Risas) ;Qué te hace estar seguro?

Joe: Puedo contextualizarlo.

Robert: Eso también esta bien.

(Al grupo:) De modo que aqui tenemos otro fragmento. Tipicamente, la primera
respuesta de realidad es cualquier cosa que surja en la primera asociacion a la pregunta.
Aunque ahora estamos hablando de un caso trivial, podemos poner todo esto en el contexto
de las creencias. Por ejemplo, le preguntas a alguien: «;Tienes buena ortografia?».

«No.»

«¢Como lo sabes?»

(Es una mas clara que la otra? ;Una es una pelicula y la otra una foto fija? ;Hay alguna
diferencia en la calidad de sus voces interiores? La calidad de la informacion que tenemos
en nuestros sentidos estd de algiin modo codificada con mayor precision en el caso de la
experiencia real que en el de la imaginaria, yeso es lo que marca la diferencia. Usted tiene
una «estrategia de realidad» que le permite conocer la diferencia.

Muchas personas han intentado cambiar o reprogramarse visualizando que han
alcanzado el éxito deseado. Para la gente que utiliza esto como estrategia natural, el
resultado serd bueno. Para las personas que utilizan una voz que les dice: «No puedes
hacerla», la programacion visual no dara resultado. Si yo quiero lograr que algo sea real
para usted o convencerle de algo, tengo que hacer que encaje con SUS criterios para su
estrategia de realidad. Tengo que hacer que sea coherente con las cualidades de sus
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imagenes, sonidos y sentimientos internos. (Estas cualidades se llaman submodalidades.)
Asi pues, si le ayudo a cambiar su comportamiento de alguna manera, necesito asegurarme
que lo que haga encajara con usted como persona. Al identificar su estrategia de realidad,
podré usted determinar con precision como ha de pensar para convencerse de que algo es lo
bastante legitimo para que usted lo haga

Demostracion de una estrategia de realidad

Robert: Joe, ;quieres hacer el favor de subir aqui para que pueda demostrar como
induzco una estrategia de realidad y trabajo con ella? Lo que buscamos en Joe es una
secuencia de representaciones o comprobaciones internas que utiliza para determinar qué es
real. Mientras observan y escuchan esta demostracion, me gustaria que tuvieran presente un
par de reglas generales para la induccioén de estrategias. La primera regla es empefar a la
persona en el aqui y ahora tan plenamente como sea posible mientras se induce su
estrategia. Quieto comprometer a Joe en un ejemplo practico de su estrategia de realidad
antes que pedirle que recuerde algo, y hablaré en tiempo presente para mantenerlo asociado
a la experiencia.

La segunda regla se refiere al contraste. Quiere contrastar una experiencia que Joe sabe
que es real con una que ¢l sabe que es imaginaria. Por medio del contraste, puedo
identificar qué es diferente en su proceso de pensamiento; lo que es igual no me importa
Seran las diferencias lo que sometamos a prueba para aseguramos de que tenemos su
estrategia de realidad, y no cualquier otra.

(Dirigiéndose a Joe:) Para empezar, quiero que pienses en una accion sencilla que no
tenga ningn contenido emocional. Dime algo que hiciste ayer que ti sabes que lo hiciste.

Joe: Viajar en tren y autobus para llegar aqui.

Robert: Ahora elige algo que hubieras podido hacer pero no hiciste.

Joe: Tomarme una copa de helado.

Robert: Hubieras podido tomarte una copa de helado, pero no lo hiciste. Eso entra
perfectamente en el reino de lo posible. .

Joe: Ah, un momento, a decir verdad ...

Robert: Te la tomaste, ;eh? (Risas) ;Qué le echaste encima a tu copa de helado?

Joe: Solamente la espolvoreé con canela.

Robert: Asi que le echaste canela. ;Qué otra cosa hubieras podido echarle encima, pero
no lo hiciste?

Joe: Hubiera podido echarle salsa de chocolate caliente.

Robert: Hubieras podido echarle salsa de chocolate. Una de las cosas buenas que tienen
las estrategias es que no importa cuél sea el contenido. Créanme: cuando empecemos a
determinar qué es real para Joe y qué no lo es, la distincion entre salsa de chocolate caliente
y canela serd exactamente igual de importante que cualquier otra identificacion de realidad.
Tanto si se trata de una copa de helado con salsa de chocolate caliente como de enzarzarse
en una pelea con alguien, el contenido carece realmente de importancia. El proceso sera el
mismo.

«Nunca la he tenido.»

La primera asociacion es cualquier cosa que surja. Lo que Joe ha dicho a continuacion
es: «No es solo la imagen que aparece, ahora hay un contexto que la envuelvey.

Vamos a averiguar qué significa un contexto. Lo que supongo que vamos a descubrir, a
juzgar por las pistas de acceso de Joe, es una pelicula interna.
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(A Joe:) Quiza te viste coger el frasco de la canela. La canela no se convertira de pronto
en chocolate caliente s6lo porque puedas ver claramente una foto fija o una imagen de una
copa de helado con salsa de chocolate caliente. ;Es eso?

Joe: Absolutamente. Buena suposicion.

Robert: Muy bien. ;Qué ves ahi arriba? (Sefiala a la izquierda de Joe, hacia donde Joe
lleva la mirada.)

Joe: La hora de la cena, junto con todo el contexto de los demds platos que comi. Mi
mujer estaba presente, pero no hubo chocolate caliente en esa experiencia.

Robert: ;Puedes incluir el chocolate caliente?

Joe: Si, de acuerdo.

Robert: ;Ves la imagen del chocolate caliente?

Joe: Lo tengo todo en el ojo de la mente.

Robert: Ahora, dime: ;qué le echaste encima a tu helado anoche después de cenar?

Joe: Canela.

Robert: ;Como lo sabes? Cuando te lo pregunté, ;viste las dos cosas? ;Como llegaste a
una decision?

Joe: Porque me lo he oido decir a mi mismo.

Robert: Ah, porque te lo has oido decir. Eso es interesante.

Tienes una voz en la cabeza que te dice lo que es real.

(Al grupo:) Vaya llevar esto un poco mas tejas, y acabaremos llegando a un punto en el
que veran ocurrir un cambio. Veran una confusion momentéanea.

(A Joe:) Oyes una voz...

Joe: Mientras estabamos aqui sentados, acabo de decirtelo... (Joe pone énfasis en la
palabra «decirtelo» refiriéndose a una voz interna.) Era mas bien un habito. Ya te he dicho
que le eché canela al helado, asi que...

Robert: ;Es un habito?

Joe: Debo de haberlo dicho al menos media docena de veces.

Robert: ;Qué se necesitaria para que te resultara igualmente familiar haber hablado de
chocolate caliente?

Joe: Lo habria hecho. Tendria recuerdos de estado haciendo.

Robert: La repeticion es una manera de hacer que algo se vuelva real y familiar.
(Cuantas veces se necesitarian para que lo vieras y te dijeras que lo habias tomado? ;Media
docena?

Joe: No lo sé.

Robert: (A Joe.) Voy a preguntarte media docena de veces qué le echaste ayer al helado,
y me gustaria que visualizaras la imagen que tienes del chocolate caliente y dijeras:
«Chocolate caliente». ;Estas dispuesto a hacerla?

Joe: Si, claro.

Robert: ;Qué le echaste ayer a tu copa de helado?

Joe: Salsa de chocolate caliente.

Robert: ;Estaba buena?

Joe: Muy buena.

Robert: Dime otra vez, ;qué tomaste ayer con ¢l helado?

Joe: Chocolate caliente. Tuve que preparado a toda prisa, porque debia irme en seguida.

Robert: ;Qué has dicho que tomaste?

Joe: Chocolate caliente.

Robert: Esperemos un poco...
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Joe: En realidad, era chocolate a la vainilla. (Risas.)

Robert: ;Estaba muy caliente o...?

Joe: Es mejor dejar que se enfrie un poco, para que el helado no se derrita tanto. Estaba
muy bueno.

Robert: Muy bien. ;Como concuerda ahora? ;Qué tomaste?

Joe: Tomé chocolate caliente.

Robert: Muy bien. (Risas.)

(Al grupo:) Solo hemos hecho unas pocas pruebas. Es la misma estrategia que se utiliza
con las cintas de afirmacion. Si repites una cosa el namero suficiente de veces, se vuelve
mas real para ti.

(A Joe:) ;Qué tomaste anoche?

Joe: Canela.

Robert: ;Cémo lo sabes?

Joe: Las imagenes son distintas...

Robert: Piensa en la canela. Piensa de veras en ella. Quiero que la visualices. Bien. Eso
estd bien. Ahora visualiza el chocolate caliente. Visuallzalo de veras. He advertido una
diferencia en la fisiologia que nos muestra Joe. Cuando visualices estas dos cosas, Joe,
quiero que las veas lado a lado. ;Las tienes lado a lado o una se superpone a la otra?

Joe: Hasta ahora, s6lo he pensado en ellas por separado.

Robert: Cuando visualizas la canela, jen qué parte del campo de vision mental se sitta?

Joe: Por aqui, mas o menos. (Hace un gesto hacia el centro y la izquierda.)

Robert: Por aqui. (Repite el gesto de Joe.) ;Donde esta la imagen cuando visualizas el
chocolate caliente?

Joe: Creo que estaba casi en el mismo sitio.

Robert: ;Aqui? (Sefiala ligeramente a la derecha del centro.) ;Hay alguna diferencia
cualitativa entre las dos imagenes? Comparalas ahora.

Joe: Acabo de pasar por el proceso de hacerlas iguales, asi que... no, no hay diferencia.

Robert: Muy bien. Ahora quiero que lleves la mirada alli y visualices el chocolate
caliente alli. (Sefiala a la izquierda del centro.) ;De acuerdo? Ahora, coge la canela y ponla
alli. (Sefiala a la derecha del centro.) ;Ya esta? ;Qué tomaste ayer? (Sigue un largo
silencio, una expresion confusa en el rostro de Joe y luego risas del grupo.)

Joe: Ayer tomé... canela.

Robert: Bien.

(Al grupo:) La cuestion es que estamos empezando a ver un pequeno desfase en este
proceso. Naturalmente, se puede llevar la cosa al extremo, pero no es eso lo que pretendo.
El motivo de que esté haciendo todo esto con Joe no es que quiera confundirlo acerca de la
realidad, sino averiguar cudles son esos controles. Digamos que quiero que Joe cambie algo,
y quiero convencerlo de que el cambio al que puede acceder es real. Si de veras quiero que
Joe tenga tanta posibilidad de eleccidon respecto a un nuevo comportamiento como la que
tenia respecto a un viejo comportamiento, tengo que identificar sus controles de realidad.

Lo tnico de que dispone Joe para determinar la realidad son las representaciones
(imagenes, sonidos y sentimientos) que tiene almacenados en la mente.

Puesto que el cerebro no conoce la diferencia entre una imagen construida (inventada
por uno mismo) y una imagen recordada, resulta facil imaginarse qué confusion puede
surgir cuando se trata con cosas que ocurrieron hace diez afios. O si se trata de un suefio y
uno no esta seguro de si realmente lo sofid o se lo ha inventado. ;Coémo sabemos qué es
real?

25



Joe: Las distinciones de submodalidad me parecen muy importantes a la hora de
determinar la diferencia. Mi pelicula contextual del chocolate caliente no es tan clara, no
esta tan enfocada y ..

Robert: (Al grupo.) Nos esta diciendo qué pasos hemos de dar a continuaciéon. Mejor
que proseguir esta demostracion, Joe puede seguir explorando todo esto en el proximo
egjercicio.

Vaya pedirles que hagan el siguiente ejercicio porque cuando se esta trabajando con las
creencias de alguien a menudo resulta util explorar su estrategia de realidad. Joe se basa en
una serie de imagenes, sonidos y sentimientos que le saltan a la mente en una fraccion de
segundo. Cuando alguno de ustedes toma una decision acerca de lo que cree, nunca se
sienta a analizar lo que estd ocurriendo en su cerebro. ;Son las submodalidades de una
manera determinada? ;Hay una pelicula o una voz? Una pelicula puede ir acompafiada de
sentimientos y otra no, etc. No se tiene ocasion de analizar conscientemente estos fugaces
procesos mentales. Lo caracteristico es fijarse en la primera imagen o voz que viene a la
mente yeso es lo que parece real... lo que esta improntado con mas fuerza. Por eso creo que
es importante examinar la propia estrategia de realidad ... No todo el mundo tiene la misma
estrategia que Joe, y es 1til averiguar como determina uno mismo qué es real.

Un ejercicio sobre estrategias de realidad

Me gustaria pedirles a todos que hicieran un ejercicio de acuerdo con el siguiente
formato.

Parte I:

a) Elija alguna cosa trivial que haya hecho y otra que hubiera podido hacer pero no hizo.
Procure que la cosa que hubiera podido hacer pero no hizo sea algo que se halle por
completo dentro de su gama de comportamiento. Si hubiera podido ponerle mantequilla de
cacahuete al helado pero a usted no le gusta la mantequilla de cacahuete con el helado, en
realidad no lo habria hecho. Elija un ejemplo como el de Joe, en el que haya hecho una cosa
en repetidas ocasiones pero también haya hecho otra cosa en repetidas ocasiones. La unica
diferencia debe ser que «en efecto» ayer hizo una de las dos.

b) Determine como conoce la diferencia entre lo que hizo y lo que hubiera podido hacer.
Lo primero que se le ocurra serd, por lo general, el control de realidad més evidente. Puede
que tenga una imagen de una cosa y no de la otra. Tras formarse la imagen, puede que
advierta otras cosas acerca de ella. Joe paso por diferencias de submodalidad. Hizo una
pelicula del caso e incluy6 otros fragmentos. Segln ¢él, la cosa que habia hecho era mas
nitida

Parte 11:

¢) Elija dos cosas que ocurrieron en su nifiez y determine como sabe que fueron reales.
Seguramente comprobard que es un poco mas dificil determinar qué ocurri6 afios atras. En
el caso de Joe, tomamos algo que habia ocurrido menos de veinticuatro horas antes y
pudimos desplazar las realidades. Cuando se considera algo que ocurrié hace veinticuatro
afos, el proceso de decision es alin mas interesante, porque las imagenes no suelen ser tan
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claras y es posible que estén distorsionadas. A veces la gente reconoce las cosas que
ocurrieron realmente porque son mas borrosas que las inventadas.

d) Empiece a inventar un suceso inexistente del mismo modo que el que si le ocurrio.
Cuando las iméagenes de lo que hubiera podido hacer tengan el mismo aspecto que las de la
experiencia real, cambie el sistema representativo por el auditivo o el cinestésico. Por
ejemplo, Joe cambid al contexto actual cuando dijo: «Puedo comprobarlo porque hace unos
minutos, cuando me preguntaste por primera vez cudl era real, contesté que la canela, y me
acuerdo de eso». Todavia no hemos cambiado ese recuerdo.

Cuando empiece a cambiar la cosa que no hizo para representarla como la que si que
hizo, tenga cuidado. Me gustaria que llegara por lo menos a un punto en el que de veras
tenga que pararse a pensar qué experiencia fue real, como en nuestro ejemplo con Joe.

Aqui no se trata de confundir sus estrategias de realidad, sino de averiguar qué
estrategias de realidad existen para usted; recuerde, estamos induciendo una estrategia, no
intentando destruirla. Nota: en este experimento, la persona que responde puede suspender
el proceso cuando usted quiera. Si la situacion empieza a ajustar (como a veces ocurre), se
puede oir un ruido sibilante, o quiza se note como un giro rapido. (La persona puede recibir
varias clases de sefales.) Cuando es usted el que responde y otra persona esta induciendo y
jugando con sus estrategias de realidad, es adecuado pedirle que se detenga si empieza a
sentirse incomodo.

Discusioén

Permitame exponer aqui un proceso que nos ensefiaron John Grinder y Richard Bandler
cuando empezabamos a aprender la PNL. La cosa consistia en tomar una serie de
experiencias que habiamos realizado un dia determinado (con éxito o sin €l) y localizar el
punto en que se habia tomado una decision. Luego elegiamos tres recursos de
comportamiento alternativos que hubiéramos podido utilizar en cada una de esas
experiencias y les aplicdbamos nuestras estrategias de realidad, haciendo que cada eleccion
de comportamiento fuese tan completa, radiante y evocadora (utilizando las mismas
submodalidades) como nuestras estrategias de realidad.

Tanto si el comportamiento habia tenido éxito como si no, eso nos permitia desarrollar
mas elecciones. Si se trataba de una experiencia negativa, con frecuencia descubriamos que
hubiera bastado hacer una cosa muy sencilla para contar con mas recursos. Este proceso me
parece muy recomendable para las experiencias negativas. Después de una experiencia
negativa, repasela de principio a fin asegurandose de que todo resulta de una manera
positiva. La siguiente vez que se encuentre en una situacion semejante a la de la experiencia
negativa, en vez de volver atras y asociarse inconscientemente con lo que hizo la ultima vez
(y la anterior, y la anterior), tendra un punto de decisiéon con nuevas opciones. Respondera
de una manera nueva.

Suelo afirmar que: «El éxito limita la creatividad tanto como el fracaso». Esto es asi
porque, cuando recuerda usted un éxito, el recuerdo suele hacerse bastante poderoso y le
proporciona una sensacion agradable. Por lo tanto, es probable que siga usted haciendo lo
mismo una y otra vez sin explorar otras opciones, hasta que llega a un punto en que cesa de
ser creativo y se atasca, porque se ha encontrado con una situacidon nueva en la que sus
antiguos comportamientos no funcionan y usted no tiene nuevas opciones.

La industria automovilistica de Estados Unidos es un buen ejemplo de ello. Tras muchos
afios de éxito, ahora parece incapaz de responder con rapidez y eficacia a las cambiantes
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necesidades del mercado y a la competencia extranjera. Una vez le oi decir a alguien que si
la industria estadounidense del automoévil hubiera evolucionado tanto desde su origen como
lo ha hecho la industria de los ordenadores, hoy en dia un Cadillac costaria 2,75 délares y
podria recorrer un millon de kildmetros sin rellenar el deposito. La industria de los
ordenadores ha cambiado y se ha refinado para adaptarse a las nuevas realidades y
necesidades, pero la innovacidon automovilistica estadounidense ha sido un proceso lento
que durante mucho tiempo ha confiado en su propio éxito

Preguntas

Hombre: Cuando trabajaba con Joe, le hizo visualizar varias veces la salsa de chocolate
caliente. ;Querria decimos algo mds sobre esta clase de repeticion?

Robert: Permita que le responda citando el caso de un cliente.

En cierta ocasion trabajé con una enfermera que habia llegado a estar tan deprimida que
pensaba envenenarse y envenenar a sus dos hijos. Segiin me dijo, estaba dispuesta a hacer
lo que fuese con tal de sentirse mejor. Le respondi: «Lo primero, tendrd que cambiar su
estado; vamos a ver si tiene usted algun recuerdo bueno». Naturalmente, como la mayoria
de las personas deprimidas, dijo que no. Advierta que, de hecho, no le pedi un recuerdo,
sino una decision. En esencia, le dije: «Repase sus recuerdos, encuentre uno que usted
decida que es positivo y cuéntemelo». Es complejo responder a eso, y en realidad no tiene
nada que ver con la mala memoria; tiene que ver con formular juicios y decisiones acerca
de qué es positivo. Puesto que queria cambiar el estado de aquella mujer, le sugeri: «;Qué
ocurriria si ahora respirase de un modo distinto, se sentara en una postura erguida, alzara la
mirada hacia arriba y a la derecha y se imaginara algo positivo?».

La mujer alzo6 la mirada y empez6 a visualizar algo positivo.

Vi en ella un cambio de fisiologia que parecia muy positivo. Entonces, se interrumpi6 de
subito, bajo otra vez la vista y retorn6 al estado deprimido. Le pregunté: «;Qué ha
ocurrido? ;Ha tropezado con algin mal recuerdo o ha surgido algun obstaculo?». Ella
respondid que no. Le pregunté por qué habia dejado de hacerla. Su contestacion fue: «Se
me hace extrafio poner la mirada alli. Es muy desacostumbrado». Reflexione en esta
respuesta: tenemos aqui una persona que se siente tan mal que estd pensando en envenenar
a sus hijos, y sin embargo deja de hacer algo con lo que se siente bien porque le resulta
desacostumbrado. Asi pues, le pregunté como sabria que no era desacostumbrado. «Lo
habria hecho antes», respondi6. La hice mirar hacia arriba una, dos, tres veces mads, y
finalmente, después de repetirlo unas diez veces, dejo de parecerle desacostumbrado. Este
proceso representd un importante avance en la terapia. Haber hecho una cosa antes es un
poderoso factor de persuasion que confirma la realidad de una experiencia, ya sea positiva
o negativa. La repeticion es uno de los medios por los que la gente hace que algo parezca
real y familiar.

Joe tiene una parte capaz de determinar cual de sus experiencias es real ahora, porque
durante el proceso de inducir su estrategia (y esto ya no tiene nada que ver con lo que
ocurrié ayer) nos dijo que le habia echado canela al helado mas veces que chocolate
caliente. Asi pues, la repeticion es muy convincente.

(Qué significa que alguien le diga que durante mas de treinta afios ha sido incapaz de
hacer algo como cantar sin desafinar? ;Demuestra eso que no puede hacerla? No. Significa
solamente que ha estado mucho tiempo intentandolo de una manera equivocada. No
significa que no pueda hacerla. Esto lo recalco porque es significativo, ya que la repeticion
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de la experiencia es muy importante. Uno de los motivos de que sea importante es que hay
un proceso por el que todos pasamos que se llama umbral. El concepto de umbral puede
aplicarse a las creencias, a las estrategias de realidad o a las estrategias de aprendizaje. Si
coge usted una varilla de metal y la dobla hacia uno y otro lado, quedard mas o menos igual
que al principio. La varilla recobra la misma forma de antes, aunque se haya doblado un
poco. Si seguimos doblando y retorciendo esa varilla de metal, llegard un momento el que
se rompera, y una vez rota ya no hay manera de hacerle recobrar la forma que tenia antes.
La varilla metdlica ha cruzado un umbral. Nada de lo que yo pueda hacer ahora le
devolvera su forma, a menos que vuelva a forjarla o la suelde. Hemos sometido
repentinamente la varilla a un cambio radical a fuerza de doblarla y retorcerla. Lo mismo
sucede cuando se somete a una persona a un cambio tan espectacular que hace que su
pasado le parezca mucho menos real que hasta el momento. Esto es una consecuencia de la
manera en que funciona el cerebro.

Mujer: ;Qué relacion tienen las estrategias de realidad con algo como la Generacion de
Nuevo Comportamiento?

Robert: Cuando se practica la Generacion de Nuevo Comportamiento, se visualiza uno
mismo haciendo algo con recursos nuevos y luego se introduce en la visualizacion. Si no
filtra usted esta nueva experiencia a través de su propia estrategia de realidad, solo estard
fingiendo. Aunque, por otra parte, ;qué diferencia hay entre fingir y cambiar realmente? Si
finge durante el tiempo suficiente, le parecerd tan real como cualquier otra cosa.

Hombre: Para mi era muy importante aferrarme a mi «realidad» y no cambiarla.

Robert: ;Ha tenido alguna vez una experiencia en la que dudara de la realidad?

Hombre: Si.

Robert: Aqui el objetivo no consiste en confundir su estrategia de realidad. Si usted
quisiera cambiar esa estrategia, nos remontariamos al momento en que dudo6 de la realidad
y hariamos que lo volviera a experimentar con los recursos apropiados. Muchas de las
creencias que hemos adquirido nos fueron instaladas antes de cumplir los cinco afios, por
nuestros padres, por otros adultos importantes y posiblemente por los medios de
comunicacion, y a menudo ninguno de ellos sabe instalar buenas estrategias de realidad.
Muchas de sus creencias estaban en su cerebro antes de que hubiera desarrollado bien sus
estrategias de realidad. Aquellos de ustedes que adquirieron buenas estrategias de realidad
fueron afortunados o, si no, es que tuvieron malas experiencias con las estrategias
alternativas y finalmente aprendieron a instalar buenas estrategias.

Aunque la mayoria nos sentimos seguros de nuestra realidad; les sorprenderia saber en
qué medida cada uno se ha construido su propia realidad. Seguramente hubo una época en
que casi todos ustedes creian en Santa Claus, pero ya no creen que exista. Sin embargo,
podria ser que atn siguieran manejando creencias y realidades que les fueron programadas
en una €poca en que carecian de recursos para identificara informacién de alta calidad. Por
ejemplo, es frecuente que los niflos confundan los suefios con la realidad. A veces la gente
tiene estrategias de realidad tan poderosas que eso les impide utilizar la imaginacion como
un recurso. Es un equilibrio muy delicado, aun cuando se sabe qué se esta haciendo.

A veces la gente «difumina» las malas experiencias y finge que no han existido. Les
quitan importancia. Otras veces, toman una experiencia y la exageran mas alla de lo que
realmente ocurrio.

LY si tomamos un acontecimiento que una persona considera real y que hace veinticinco
afios la impulso6 a tomar cierta direccion en la vida y lo cambiamos? Al hacer una cosa asi,
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seguramente tendremos que trabajar antes que nada con la creencia: «He perdido
veinticinco afos de mi vida debido a las creencias que habia adquirido».

Por ejemplo, trabajé con una mujer que habia tenido muchos problemas fisicos y
emocionales, problemas bastante graves que constituian para ella una cuestion de
supervivencia. La raiz de los problemas estaba en una «voz» interior que le ocasionaba toda
clase de quebrantos y apuros. Le dimos recursos relativos a una experiencia anterior para
que pudiera cambiar su imagen corporal y a la parte que creaba «la voz» también le dimos
nuevos recursos. Cuando integramos todos esos recursos, la mujer se puso muy, muy triste,
como si hubiera perdido algo. Al preguntarle qué ocurria, me contestd: «Durante toda mi
vida, mi objetivo ha sido sobrevivir. Sobrevivir siempre ha sl.do un desafio. Ahora que
tengo todos estos recursos, es como si una parte de mi hubiera desaparecido. ;Para qué
vaya vivir ahora?». No es malo llegar a esta situacion con un cliente, porque entonces se le
puede responder: «Para qué quiere usted vivir? ;Cual seria una mision que valiera la pena?
(Qué le gustaria hacer, en lugar de limitarse a sobrevivir todo el tiempo?».

Cuando se hace un trabajo realmente bueno y se ayuda a una persona a crear un cambio
importante, es muy probable que se plantee esta cuestion de la mision. Y no siempre es algo
que se ve venir por adelantado. Si trabajamos con esta posibilidad antes de abordar otras
cuestiones, y situamos en el futuro nuevas posibilidades para esa persona, el trabajo
resultard mas facil.

(Cuantos de ustedes luchan contra su propia estrategia de realidad y se quedan atascados
cuando intentan cambiar de comportamiento? He oido decir a mas de una persona: «Daria
cualquier cosa por ser de otra manera, pero no quiero engafiarme». Eso equivale a decir:
«Si filtro esta nueva creencia de comportamiento a través de mi estrategia de realidad de tal
manera que sea tan real para mi como las demds cosas que hago, me estaré enganando.
Pierde usted si lo hace y pierde si no lo hace: es un callejon sin salida. Aunque esté usted
controlando la realidad de un asunto trivial, como si le echd canela o chocolate al helado,
con frecuencia chocara de frente contra creencias o conflictos de verdadera importancia.

El valor de comprender las estrategias de realidad no estd en determinar qué ocurrid
realmente en su vida, sino en que le permite establecer una serie de controles de decision o
controles de comportamiento que deben superarse antes de que esté usted dispuesto a creer
que algo nuevo es verdadero o antes de emprender de hecho alguna accion. No emprendera
usted ninguna accidn acerca de algo a menos que ese algo esté claro, o a menos que encaje
en el marco general de quién es usted, etcétera
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Estrategias de creencia

Las estrategias de creencia son las maneras en que mantenemos y sostenemos las
creencias. Al igual que las estrategias de realidad, tienen una estructura consistente de
imagenes, sonidos y sensaciones que opera de un modo en gran medida inconsciente. Las
estrategias de creencia son una serie de procedimientos de prueba que utilizamos para
decidir si algo es creible o no. Esta clase de prueba suele ser en forma de submodalidades,
es decir, las cualidades de sus imdagenes, sonidos y sensaciones. Haga el siguiente
experimento: compare algo en lo que cree con algo en lo que no cree. Fijese en las
diferencias que pueda haber en las cualidades de las imégenes, los sonidos y las
sensaciones cinestésicas. (Como codifica su cerebro las diferencias? tina diferencia muy
frecuente es la situacion de las imagenes, porque sin duda habré otras.

Las estrategias de creencia son distintas de nuestras «estrategias de realidad» porque no
podemos someterlas a prueba mediante controles de realidad basados en los datos
sensoriales. Como estan sumamente estructuradas, pueden durar toda la vida, lo cual es una
suerte, ya que sin estas estrategias nuestra comprension de nosotros mismos y el mundo no
seria estable.

El problema es que las estrategias de creencia funcionan de forma automatica y duradera
tanto con las creencias limitadoras como con las que nos impulsan hacia el desarrollo de
nuestro potencial. Por fortuna tienen una estructura definida susceptible de ser inducida, de
manera que también pueden cambiarse en los niveles mas bésicos del pensamiento por
medio de una intervencion consciente.

Demostracion de una estrategia de creencia

Robert: Judy, piensa en algo que te gustaria creer acerca de ti misma pero que no crees.
(Hay alguna cuestion asi?

Judy: Bien, he estado trabajando sobre mi peso, porque para mi es un problema
importante ...

Robert: Un problema de peso, sin duda. ;Qué crees ahora al respecto?

Judy: ;Que qué creo? Tengo muchas creencias conflictivas.

Utilizo todos los «debo» y «no puedo» y los aplico a mi peso. Tengo muchos conflictos.

Robert: ;Cual seria uno de esos «no puedo» que te limitan?

Judy: Que no puedo perder peso.

Robert: De manera que no puedes perder peso. Vamos a explorar un poco el asunto ...
Dime algo que sepas que puedes hacer.

Judy: Puedo utilizar métodos de PNL con mis clientes.

Robert: En primer lugar, vamos a hacer una comparacion basica que quizad nos
proporcione toda la informacidn que necesitamos.

Quiero que pienses durante un momento en perder peso.
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(Judy hunde los hombros, suspira y mira hacia abajo ya la izquierda al tiempo que
contrae los musculos de la boca.) Ahora piensa en practicar la PNL con un cliente
determinado, quizas en una ocasion en que validaste un éxito. (Judy se yergue, le
desaparece la tension de la cara y alza la mirada.) Muy bien.

(Al grupo:) Como habran visto, la diferencia en la fisiologla es bastante notable; en las
pistas de acceso y en el resto de la fisiologia.

He querido hacer esta prueba con Judy por dos motivos. En primer lugar, sabremos si ha
cambiado o no su creencia acerca de su capacidad para perder peso en base a lo que veamos.
(Qué vamos a ver? No veremos la primera fisiologia, sino la segunda. Ahora tenemos una
manera de comprobar si ha cambiado o no de creencia. Las diferencias en la fisiologia nos
proporcionan una prueba precisa e inconsciente de nuestro trabajo. El segundo motivo es
que la prueba nos proporciona un punto de comparacion entre el estado presente y el estado
deseado y nos permite observar como cambia su fisiologia.

(A Judy:) Ahora querria que hicieras mentalmente unas comparaciones. Cuando piensas
en perder peso, ;cOmo piensas?

Judy: Es una lucha.

Robert: Es una lucha. (Al grupo:) Y repite perfectamente el contraste que ya habiamos
visto en su fisiologia. Una de las cosas buenas de trabajar con personas es que tienden a ser
muy sistematicas en sus pautas. Ya hemos visto esta fisiologia unas cuantas veces. Parece
una pauta estructurada.

(A Judy:) ;Qué hace que sea una lucha? (Judy repite la fisiologia o asociada con la
dificultad para perder peso y mira hacia abajo y a la izquierda, el movimiento ocular que
indica dialogo interior.)

Robert: Te creo. ;/No sera algo que te dices a ti misma quiza?

Judy: Es probable que lo sea.

Robert: ;Qué te dices a ti misma?

Judy: Que debo esforzarme la inica manera en que puedo perder peso es contar las
calorias y controlar todo lo que me llevo a la boca. Pero entonces s¢ que voy a pasar
hambre y a estar incomoda.

Robert: Asi pues, cuando te decides, cuentas las calorias... , aunque es duro y dices que
es una lucha. ;Cual es el conflicto?

Judy: Bueno, que lo hago durante un tiempo y después dejo de hacerla.

Robert: ;Qué te hace dejado? Ahora mismo, cuando piensas en ello, ;jcual es el
conflicto?

(Es un conflicto porque crees que va a ser duro y no quieres que sea duro? ;Crees que
va a ser duro pero que no dard resultado?

Judy: Me gustaria olvidarme del asunto y dejar que mi cuerpo se cuidara de sI mismo.
Eso es lo que me gustaria.

Robert: ;Y crees que no puedes hacerla?

Judy: Exacto. Creo que otros si que pueden, porque he ayudado a otras personas a
hacerlo. Pero yo no puedo. (Hace un gesto con la mano derecha mientras la izquierda
permanece inmavil.)

Robert: Vaya pedirte que prestes atencion a un par de cosas. (Al grupo:) Fijense que,
cuando habla del conflicto, hay una asimetria en sus gestos. Judy dice: «Me gustaria
olvidarrne del asunto y dejar que se encargara mi cuerpo», y utiliza las dos manos; un gesto
simétrico... Y luego ha hecho un gesto asimétrico al decir que no puede hacerla. Estas
asimetrias suelen ser muy, muy reveladoras de un conflicto interno. Cuando alguien me
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dice, por ejemplo: «Quiero ser mas agresivo», y deja la mano derecha colgando flaccida,
seguramente eso indica que una parte de ¢l quiere que sea agresivo y otra parte no quiere.
Calibrar la simetria corporal resulta muy util. No es que yo crea que cada vez que alguien
gesticula de un modo asimétrico tiene un conflicto; mas bien se trata de una comprobacion
adicional que utilizo. Si no hay simetria, permanezco atento a ver cudndo hacen gestos con
una mano y cuando con la otra al hablar de su problema. En el caso de Judy, nos fijaremos
en qué dice y en como piensa acerca de su «lucha» mientras gesticula.

(A Judy:) Cuando dices que debes «contar las calorias», ;son ésas las palabras que oyes
en tu cabeza?

Judy: (Mira hacia arriba y a la izquierda, lo que indica un recuerdo visual.) Bien, asi es
como he tenido éxito en el pasado.

Robert: Entonces, cuando piensas en contar calorias, /ves algo mentalmente? ;Te dices
algo al respecto, o qué?

Judy: Si, veo la libreta de contar calorias, y consulto cosas, y las escribo ... (Desvia la
mirada hacia abajo ya la izquierda, lo que indica dialogo interior, y luego a la derecha, lo
que indica sensaciones.)

Robert: Y al ver esas cosas, es evidente que hay cierta sensacion o algo que va unido.
Asi que; cuando haces eso, (tienes alguna sensacion?

Judy: Si, asi es. También me hablo a mi misma.

Robert: Ahora dime, el mero hecho de ver la libreta y el recuento de calorias jhace que
tengas esa sensacion? (Judy se imagina la libreta, hunde los hombros y lleva la mirada
hacia abajo y a la derecha.) Muy bien. De manera que s6lo mirar eso puede desencadenar
las sensaciones. Ahora vamos a compararlo con practicar la PNL con clientes, el
comportamiento que Judy cree que puede hacer comodamente.

(A Judy:) Has practicado la PNL con otras personas .. /si? (Judy adopta
inmediatamente la fisiologia mas plena de recursos.) ;Como sabes que puedes hacer eso?
(No es mucho trabajo?

Judy: Bien, puedo verlo con claridad en mi mente.

Robert: ;Qué ves?

Judy: Veo a la persona con la que estoy trabajando. Veo la reaccion y oigo respuestas
del cliente que me lo confirman.

Robert: Esto es lo interesante. Se trata de un fenomeno al que denomino, un poco en
broma, el sindrome del terapeuta o del consejero. Tiene uno todas estas habilidades que se
desarrollan en base a ver y oir a otras personas, pero cuando se trata de uno mismo, no
puede verse ni oirse, de manera que se encuentra perdido. No sabe uno qué hacer. Y no es
porque se haga nada mal; es s6lo que no puede uno verse y oirse a si mismo ni darse
informacion. No tiene nada que ver con ninguna insuficiencia por parte del practicante.

(A Judy:) Asi que ves a la otra persona y obtienes informacion sobre su problema.
(Como sabes que puedes hacer algo para ayudarla? ;Coémo sabes qué hacer?

Judy: Tengo una sensacion.

Robert: Muy bien, asi que tienes una sensacion. En esta imagen interna en la que estas
trabajando con alguien satisfactoriamente, ;ves a la persona con tus propios ojos? Es decir,
[estas asociada a la experiencia? ;O te observas también a ti misma de una manera
disociada?

Judy: Con mis propios 0jos, como si estuviera alli con la persona.

Robert: ;En qué se diferencia esta imagen de la imagen de la libreta de contar calorias?

Judy: Es una imagen mas amplia. Es mas amplia en el sentido de que abarca mas.
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Robert: (Al grupo.) ;Ven la simetria? Al describir la situacion de su cliente, Judy
gesticula con las dos manos.

Judy: Cuando pienso en contar calorias, solo veo la libreta y nada mas.

Robert: Asi que solo ves la libreta. ;Y ves algo en la libreta?

Judy: Veo las palabras, y la portada, y los colores ... Es como una fotografia en color.

Robert: ;Y cuando ves al cliente? (Judy cambia de fisiologia y el grupo se rie.)

(Al grupo:) Podria ser una pauta. Con el cliente tenemos simetria de las dos manos, y
asimetria al contar las calorias; aqui s6lo hace gestos con la mano izquierda.

Vaya resumir lo que hemos conseguido hasta ahora. Hemos obtenido informacion sobre
la creencia de Judy de que «no puede perder peso». Al preguntarle sobre la pérdida de peso,
se forma una pequefia imagen fija de una libreta de contar calorias y nota una sensacion
negativa. Luego aparece una voz y le dice: «Otras personas pueden perder peso». También
hemos observado una asimetria en sus ademanes: cuando habla de perder peso, contar
calorias y hacer esfuerzos, gesticula con la mano izquierda; cuando dice: «Pero puedo
ayudar a otras personas», gesticula con la mano derecha. Ademas, hay una postura
consistente que parece carente de recursos y que es la que adopta cada vez que piensa en
perder peso.

Hemos contrastado todo esto con algo que ella se cree capaz de hacer: ayudar a clientes
por medio de la PNL. Aqui comprobamos que Judy forma una gran imagen panoramica y
oye al cliente como si estuviera alli con ¢él. Y también adopta una postura de plenitud de
recursos y gesticula simétricamente con ademanes congruentes.

Lo que hemos estado haciendo ha sido buscar las pautas de comportamiento que se
presentan con cada creencia. Al llegar a este punto en la recogida de informacion, suelo
pedirle al cliente que identifique otra creencia acerca de sus capacidades, otra creencia
acerca de lo que puede hacer. A continuacién busco la misma informaciéon sobre la
fisiologia, los movimientos oculares, la postura y las imagenes, voces y sensaciones
internas, para convalidar la anterior informacion. Quiero averiguar qué pautas son las
mismas, respecto a estas cualidades, tanto en la creencia de que puede ayudar a la gente por
medio de la PNL como en alguna otra creencia util acerca de lo que «puede hacer».

Judy: Mientras hablabas he pensado en una. Hice un gran cambio en lo que sentia acerca
de mi madre ..., que se generaliz6 a toda mi vida.

Robert: ;Cémo lo hiciste?

Judy: (Riendo) Acudi a una especialista en PNL.

Robert: ;Qué hizo esa especialista? ;Qué cambid en tu manera de pensar acerca de tu
madre? Bien, de hecho el cambio lo hiciste t; ella s6lo te lo facilito.

Judy: Lo que cambid fue mi manera de sentir respecto a mi relacion con mi madre.

Robert: La especialista en PNL no se limité a decir: «Cambia un sentimiento», y el
sentimiento cambid sin mds. Algo que hiciste dentro de ti hizo cambiar el sentimiento.

Judy: A decir verdad, me hizo escribir una carta. O sea que supongo que me hablé a mi
misma.

Robert: ;Coémo cambid eso tu percepcion?

Judy: Me ayudo a tomar contacto con un sentimiento que estaba alli cuando yo ... (Alza
la mirada hacia arribay a la izquierda.)

Robert: ;Ves alguna cosa?

Judy: Si, veo toda la escena en que ocurrio esto.

Robert: Asi, ves a esa persona ...

Judy: No, me veo a mi misma escribiendo la carta.
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Robert: Asi, te estas viendo escribir la carta. ;Te ves disociada, como desde una tercera
posicion?

Judy: Si.

Robert: ;Y realmente crees que has cambiado de actitud hacia tu madre? ;Significa eso
que puedes cambiar de actitud hacia la gente en general?

Judy: Si, porque veo que puedo hacerla en muchos aspectos de mi vida.

Robert: Porque ves esa capacidad en muchos aspectos de la vida.

(Al grupo:) Una de las cosas que le he oido decir a Judy un par de veces y que muestra
una semejanza entre las dos situaciones es que interviene una «imagen grande». Ahora ha
dicho: «Veo toda la escena», y no s6lo fragmentos de una imagen, como era el caso de la
libreta de contar calorias. Fijense en la diferencia que hay entre una concentracion miope en
un pequeno detalle y ver toda la escena. Judy obtiene mucha menos informacién de una
pequena imagen fija que de toda una escena completa. .

(A Judy:) ;Tienes la imagen completa acerca de perder peso o sélo es esa libreta
pequena? Has ayudado a otras personas a perder peso. ;,Qué te permite ayudar a alguien a
perder peso? ;Como lo haces?

Judy: Bien, eso depende de la situacion de la persona. Utilizo diversas técnicas de PNL.

Robert: Al margen del contenido, hay algo que te hace saber como debes proceder. ;Qué
es ese algo?

Judy: Noto lo que hay que hacer. Absorbo lo que necesito saber para estar en
condiciones de dar el siguiente paso. Para mi es casi intuitivo, pero sé que no es intuitivo ...
(Risas.)

. Robert: (Al grupo.) A proposito, uno de mis objetivos cuando utilizo la PNL con la
gente es ayudarles a funcionar en su nivel intuitivo, porque si has de quedarte sentado
pensando en todo lo que haces, se gasta mucho tiempo y esfuerzo. Los métodos de la PNL
validan las intuiciones y ayudan a mejorar, eso es todo.

Yo plantearia la hipétesis de que Judy se dedica a recoger informacion de la persona
hasta que de pronto ve la imagen completa y es asi como sabe lo que ha de hacer. En estos
momentos no quiero forzosamente que encuentre la solucidon a su problema; lo que quiero
es conseguir que crea que puede hacerla. Evidentemente, no va a perder peso aqui sentada
delante nuestro. Si ella cree que puede hacerla, pienso que tiene los recursos necesarios
para alcanzar su objetivo.

(A Judy:) Te gustaria creer que puedes perder peso de la misma manera que crees que
pudiste cambiar tus sentimientos acerca de tu madre, ;es eso?

Judy: Si.

Robert: ;Qué te impide ver la imagen grande?

Judy: Cuando pienso en mi peso, tengo una mala sensacion.

Quiza si viera toda la imagen veria qué he de hacer.

Robert: Probemos a hacer que tu estrategia de creencia limitadora sea como las
estrategias en las que crees que puedes hacer algo. Contémplate mentalmente como si
fueras una cliente que ha venido a verte. Obsérvate a ti misma y las cosas que has hecho
hasta ahora para intentar perder peso. Mas atn, Oyete a ti misma describir lo que has
intentado. Imaginate que t0,«la cliente», te cuenta a ti todo lo que me has dicho a mi.

En primer lugar, coloca la imagen delante de ti. (Hace un gesto) ;Te ves a ti misma?

Judy: Veo fragmentos de la libreta de calorias, pero sigo teniendo la sensacion ...

Robert: Sigues teniendo la sensacion. Qué haces con un cliente que tiene una sensacion
de la que no puede librarse?
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Judy: Bien, uso algin truquito. Puede que le haga concentrarse en la sensacion.
Entonces le doy un impulso y lo saco fuera y ya tengo... (Judy cambia a la fisiologia de
saber qué hacer)

Robert: Suena bien. (Risas)

(Al grupo:) Pienso que tiene todos los recursos. Ella misma me dira como hay que hacer
esto.

(A Judy:) ;Puedes decirme como puedes perder peso?

Judy: Veamos si puedo. (Lleva la mirada hacia arriba ya la izquierda, y después hacia
abajo y a la derecha para acceder a sus sensaciones.) Es una sensaciéon muy grande.

Robert: Asi que es una sensacion grande. ;Qué haces con un cliente que tiene una
sensacion grande? ;Qué le harias hacer a tu cliente?

Judy: Eso depende. Puede que lo introduzca en la «grandeza» de la sensacion y luego
juegue con ella o, si es adecuado puede que le haga encoger la sensacion y hacerla mas
pequena.

Robert: ;Cual de estas dos cosas sena mas apropiada para ti?

Utiliza tu intuicion.

Judy: A veces pienso que si pudiera meterme de veras en esa gran sensacion, podria
manejar mi problema.

Robert: (Al grupo.) Ahora vaya hacer otra cosa. Podemos ver que no so6lo se trata de una
sensacion; alli también hay una imagen. (Sefiala hacia arriba y a la izquierda de Judy.)
Sera util averiguar qué clase de imagen es.

(A Judy:) Ahora vuelve a la sensacion y: mira hacia arriba. ;Ves algo? Esta bien que
sigas con la sensacion; puede ser algo que ves ...

Judy: Veo una mujer enorme ... Pero enorme de verdad. (Judy se pone perceptiblemente
en tension.) Robert: ;Quién es?

Judy: Bueno me influye.

Robert: Es algo que ves y de algiin modo esa imagen esta relacionada contigo ;no? La
imagen es mas grande que ti y crea esa sensacion grande que influye en ti. ;Qué relacion
tiene contigo?

Judy: Es lo que podria llamar una influencia sobre mi.

Robert: ;Como ejerce esa influencia?

Judy: Tengo la sensacion de que esa mujer enorme esta ahi rodeandome todo el tiempo

Robert: Asi que esta ahi fuera ... como si te estuviera rodeando.

Judy: Si.

Robert: Ahora que tenemos esta informacion, toma distancia. Contempla una imagen de
ti misma rodeada por ella delante de ti.

Judy: (Se relaja.) De acuerdo si, me gusta mas alli fuera.

Robert: Ahora que puedes ver lo que esta ocurriendo alli fuera, ;qué recurso necesita el
tu que esta rodeado por ella a fin de tener las opciones que quieres?

Judy: jAh, esto es interesante! Estaba intentando ocuparme de ella. No se me habia
ocurrido ocuparme de mi.

Robert: Bien, eres ti quien necesita recursos.

Judy: Necesito asegurarme de que ella no soy yo.

Robert: ;Y qué necesitas para eso?

Judy: Necesito separarlas visualmente a las dos.

Robert: Hazlo. Si necesitas mas recursos, los afiadiremos.

Judy: Si. Muy bien, puedo hacerla.
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Robert: Bien. ;Necesita alguna otra cosa el ti que esta ahi arriba? (Sefiala con un gesto.)

Judy: Estoy repasando todo este asunto de las creencias.

Cuando me separo de esa mujer enorme que me rodea puedo cambiar la creencia que
tenla. Veo que mi creencia acerca de perder peso no es logica, desde luego, porque se basa
en esa sensacion, y en lo que represente esa personificacion de una mujer enorme.

Robert: (Al grupo.) Al observar cémo calibra Judy empezamos a ver que entra un poco
de esa otra fisiologia, la fisiologia asociada con lo que Judy cree que puede hacer,

(A Judy:) Pienso que tienes los recursos que necesitas. Probablemente lo que detenia la
creencia era que no sabias qué estabas mirando alli fuera. Como esta creencia limitadora se
ha venido manifestando visualmente, te resulta dificil ver lo que has de hacer (sefiala con
un gesto) cuando estas rodeada por ella aqui dentro (sefiala hacia el interior). No se trata de
descomponerla y ascender o descender ahi fuera fragmento a fragmento; tienes que ver la
imagen completa. Pienso que esto ha tenido un importante papel en lo que estaba
ocurriendo.

Mientras lo contemplas ahi fuera delante de ti, ;puedes ensanchar la imagen? ;Cémo
podrias separar la influencia o habértelas con ella?

Judy: Tengo un pequefio ejercicio mental que podria utilizar ahora. Es una de las
técnicas que emplearia con otra persona. Puedo separarlas a las dos y después ver qué debo
hacer para perder peso. (Mientras lleva a cabo este proceso mental, su fisiologia cambia
espectacularmente a la fisiologia con plenitud de recursos de «lo que ella cree que puede
hacer».)

Robert: Pienso que tienes los recursos que necesitas. ;Crees que puedes perder peso?
Las técnicas especificas de como perder peso podemos abordarlas mas tarde. Recuerda,
cuando empezaste a pensar en perder peso, habia un conflicto.

(Al grupo:) No doy el paso siguiente con una persona hasta que observo un cambio de
fisiologia bastante claro, como el que estamos viendo aqui. Sé que he realizado un progreso
cuando al pedirle que volviera a pensar en ello Judy no ha recaido en la primera fisiologia
carente de recursos. He visto claramente que ahora la cuestion de la pérdida de peso lleva
asociadas una estrategia y una fisiologia muy distintas que al preguntarle por primera vez
sobre su creencia

Ejercicio para identificar estrategias de creencia

Ahora vamos a hacer un ejercicio. Piense en algo que usted crea que puede hacer y
comparelo con algo que lo limita. Determine la diferencia. A continuacion, tome la creencia
limitadora y hagala igual que la cosa que usted cree que puede hacer. Si no puede hacerla
porque algo se lo impide, averigiie qué es.

El proposito del ejercicio es conseguir que la limitacion se vuelva mas parecida a la
creencia con plenitud de recursos. Utilice cualquier proceso de cambio que pueda. Lo que
haga usted al final puede no parecerse en nada a lo que hice yo en la demostracion, en
términos de identificar la interferencia y afiadir el recurso apropiado. El objetivo basico es
conseguir que la creencia que usted no cree se parezca lo mas posible a la que cree.

Discusioén

La mayoria de los participantes comprobd que podia identificar las creencias y crear el
cambio deseado con bastante rapidez. Algunos encontraron buenos ejemplos de pasadas
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experiencias significativas (Impronta) que se lo impedian. En el capitulo 4 se exponen
detenidamente las técnicas de Impronta y Reimpronta.

Otras personas encontraron buenos ejemplos de creencias sobre la necesidad de ser
perfectos. Esta clase de creencias puede anular por completo a la persona. Quienes tienen
esta creencia se dicen: «Lo he hecho, pero no lo he hecho a la perfeccion». Se puede hacer
una cosa a la perfeccion mil veces, y si luego se hace mal una vez, quiere decir que no se ha
hecho a la perfeccion y todos los éxitos anteriores quedan anulados. Y naturalmente,
aunque tenga usted un éxito, sabe que quiza no sea «real» porque si la préxima vez lo hace
mal, las anteriores no contaran. Si se compara usted con Dios, acabara sintiéndose bastante
despreciable. Uno de los problemas que presenta esta clase de creencias es que su criterio
para definir el éxito es inadecuado.

Probablemente muchos habran constatado que las creencias que han identificado
conllevan una comparacion. Vaya poner un ejemplo: en cierta ocasion trabajé con una
mujer que tenia una idea clara de lo que queria conseguir. Cuando mas se acercaba a
alcanzar su objetivo perfectamente, peor se sentia por no alcanzarlo aun del todo. Como
ven, era un callejon sin salida: cuanto mejor estaba, peor se sentia, porque cuanto mas cerca
se hallaba de la perfeccion, peor se sentia respecto a ese ultimo trocito que no habia logrado.
Esta persona tenia la siguiente pauta vital: empezaba algo, lo hacia muy bien, llegaba muy
cerca del éxito ... y entonces se encontraba bajo tanta tension que lo abandonaba. Nunca
alcanzo un éxito total en nada.

Este proceso que acabamos de completar resulta util para recopilar informacion.
Utilizando este procedimiento de analisis comparativo, se puede localizar el lugar preciso
en que hay que aplicar el trabajo para el cambio. Eso puede ahorrarle tiempo y frustraciones
cuando trabaje con otros.
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4

Reimprontar

Tim y Suzi trabajaron una vez con un hombre que tenia miedo a viajar en avion. Aunque
este hombre habia intentado muchas cosas para cambiar su miedo, ninguna habia
funcionado. Tim y Suzi le hicieron acceder a las sensaciones asociadas con el volar y
establecieron un ancla cinestésica consistente en tocarle el hombro. (Las anclas son
procesos de estimulo-respuesta por los que un estimulo externo se hace corresponder con
un estado interno o conjunto de representaciones. Un ejemplo de ancla que se presenta
espontaneamente sena una cancidon determinada que nos dispara hacia una experiencia
anterior cada vez que la oimos. Bandler y Grinder descubrieron que las anclas también
pueden establecerse deliberadamente, es decir, que los estados internos se pueden asociar
con un estimulo externo como un contacto fisico, un sonido o algo que la persona pueda ver.
Una vez establecida esta asociacion, es posible disparar la experiencia interna a voluntad.
Si se establece un ancla cinestésica, se puede mantener estable un estado mientras dura el
contacto.)

Tim y Suzi le sugirieron que la sensacion anclada «le hiciera retroceder en el tiempo»
hacia otros acontecimientos en los que hubiera experimentado la misma sensacion. Casi
inmediatamente, el hombre se quejo de que «se quedaba en blanco». Ellos mantuvieron el
ancla con mucha paciencia y siguieron en sintonia con ¢l, mientras le indicaban que
«quedarse en blanco» era de hecho muy significativo y le recomendaban que se relajara y
se concentrara en ese «en blanco». A medida que se relajaba, le contaron un relato, una
metafora terapéutica, acerca de una noche de niebla en que tuvieron que salir a pie para
buscar un perro; la niebla era tan espesa que apenas podian ver nada a tres metros, pero
aunque eran incapaces de ver, se daban cuenta intuitivamente de donde estaban situadas las
cosas y lograron encontrar lo que buscaban.

Al cabo de unos diez minutos, el hombre empezé a ver imagenes fijas, como
diapositivas, que en su opinion no podian tener nada que ver con la fobia. La primera
imagen que apareci6 fue la de un caballero entrado en afios que llevaba unas flores en la
mano. El cliente habia sido vecino suyo cuando era pequefio. A continuacion vio algunas
otras imagenes con las que pudieron componer una pelicula sobre una antigua experiencia
infantil.

En este caso, se trataba de una experiencia que el hombre no recordaba en el nivel
consciente, pero que, al explorar sus conexiones, resultd relacionada con la fobia. El
hombre estaba jugando con otros chiquillos en un solar vacio que habia detras de la casa del
anciano caballero cuando encontraron un frigorifico abandonado, tumbado cara arriba. Al
parecer, uno de los nifios se quedd encerrado dentro sin poder salir. El hombre con el que
Tim y Suzi trabajaban cambié mentalmente de posicion con el nifio atrapado y experimentd
todo el péanico del pequeno. Los demas nifios fueron a pedir ayuda, y finalmente el que
estaba encerrado pudo ser rescatado antes de que le ocurriera nada grave.

Cuando el padre del cliente lleg6 al lugar del suceso, le recalco: «Que te sirva de leccion.
No entres nunca en un sitio del que no puedas salir». Llegado a la edad adulta, este hombre
experimentaba la misma sensacion de panico cada vez que se veia «encerrado» en un avion.
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Después de superar el estado de «quedarse en blanco» o vacio mental, Tim y Suzi
utilizaron el proceso de reimpronta que se expone a grandes rasgos en este capitulo a fin de
proporcionarle nuevas opciones acerca de la sensacion que suscitaban en €l los aviones.
Actualmente, ese hombre viaja en avidn tres o cuatro veces al mes por motivos de trabajo, y
se siente tan comodo que a menudo se pasa el vuelo durmiendo.

Qué son y como se producen las improntas

Una impronta es un acontecimiento pasado significativo a partir del cual usted se formé
una creencia o un conjunto de creencias. Todas las formas de curacidén que conozco, ya sea
fisica o psicologica, reconocen el hecho de que los comportamientos actuales con
frecuencia han sido creados o configurados por comportamientos y sucesos pasados. Para
nosotros, en tanto que practicantes de la PNL, lo mas importante de las experiencias
pasadas no es el contenido de lo que ocurrio, sino la impresion o creencia que la persona se
form¢ a partir de esa experiencia.

El concepto de impronta procede de Konrad Lorenz, que estudié el comportamiento de
las crias de pato cuando salian del cascaron. Lorenz descubri6 que los patitos recibian una
impronta de la figura materna durante el primer dia (o primeros dias) de vida. Para ello se
fijaban en el movimiento, de manera que si algo se movia a su lado en cuanto salian del
cascaron, los patitos lo seguian y ese algo «se convertia» en su madre. Lorenz, por ejemplo,
se movia, y los patitos lo seguian. También descubridé que si mds tarde los reunia con su
verdadera madre, los patitos no le hacian ningtin caso y seguian pendientes de él. Cuando
salia por la mafana, se encontraba a los patitos acurrucados en tomo a sus botas, en vez de
estar en su propio nido.

Una vez explicd que una pelota de ping pong rodo junto a uno de los huevos en el
momento en que €ste se abria, y que el patito recién nacido recibio la impronta de «madre»
de la pelota. Mas tarde, cuando crecid, ese pato esquivaba a sus congéneres en la época del
apareamiento y trataba de montar varias clases de objetos redondos.

Konrad Lorenz y sus colegas creian que las improntas se establecian en ciertos periodos
neurolégicamente criticos, y que una vez pasado el periodo critico, lo que quedaba
«impresoy, fuera lo que fuese, era permanente y no susceptible de cambio.

Timothy Leary investigd el fendmeno de impronta en los seres humanos. Partiendo de la
base de que el sistema nervioso humano es mas refinado que el de los patos y otros
animales, determind que, en las condiciones adecuadas, se podia acceder a los contenidos
que se habian improntado en anteriores periodos criticos y se los podia reprogramar o
reimprontar.

Leary también identificd diversos periodos criticos significativos en el desarrollo de los
seres humanos. Las improntas establecidas durante tales periodos determinaban creencias
profundas que configuraban la personalidad y la inteligencia del individuo. En los periodos
criticos primarios se establecian improntas que determinaban creencias sobre la
supervivencia bioldgica, el bienestar y los apegos emocionales, la destreza intelectual, el
papel social, la apreciacion estética y el metaconocimiento, o conciencia de los propios
procesos de pensamiento. Asi pues, los problemas de salud podrian derivarse de creencias
profundas y comportamientos de sostén establecidos durante el periodo critico de
supervivencia bioldgica, en tanto que las fobias podrian tener su raiz en el periodo de
bienestar emocional. Las dificultades para el aprendizaje podrian resultar de improntas
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formadas durante el periodo critico relacionado con la destreza intelectual, y asi
sucesivamente.

Mi elaboracion de la técnica de Reimpronta en PNL se desarroll6 a partir de una serie de
seminarios que codirigi con Leary. A consecuencia de mi trabajo con ¢él, me di cuenta de
que algunos episodios traumaticos experimentados por los clientes eran algo mas que meros
recuerdos malos que podian afrontarse mediante sencillas técnicas de integracion. Con
frecuencia eran improntas configuradoras de creencias e identidad que constituian las
piedras fundamentales de la personalidad del individuo, y por consiguiente requerian un
enfoque distinto a fin de influir en la persona de un modo adecuado y duradero.

Las improntas pueden ser experiencias significativas «positivas», que conducen a
creencias utiles, o bien experiencias traumaticas o problematicas que conducen a creencias
limitadoras. Es tipico, pero no siempre ocurre, que impliquen la incorporacidn inconsciente
de un «modelo de rol» (o de funcion) de otra persona significativa.

Comparemos el comportamiento de los patitos con el comportamiento humano
utilizando el maltrato infantil como término de comparacion. La investigacion corrobora
que las personas maltratadas en la nifiez a menudo establecen relaciones en la edad adulta
que repiten la experiencia de la infancia. Por ejemplo, es frecuente que las mujeres
maltratadas en la infancia se casen con hombres que las maltratan en la edad adulta. Los
hombres acostumbrados a que les pegaran en la infancia tienden a maltratar a sus hijos. Si
era su madre quien les pegaba, es posible que establezcan relaciones en las que se hallan de
algiin modo en inferioridad. Las investigaciones demuestran que las mujeres golpeadas por
sus madres tienden a ser mas violentas con sus propios hijos que las que no tuvieron esa
experiencia. Las improntas constituyen una explicacion de este fendmeno. Es posible que
las personas maltratadas en la infancia hayan recibido la impronta de que éste es el
comportamiento caracteristico que se asocia con padres, madres, €Sposos 0 esposas.

En el momento en que los patitos salian del huevo no decian: «Caramba, esta madre me
parece muy rara; mas vale que me asegure bieny; su cerebro probablemente decia: «Asi es
como son las madresy». Los seres humanos hacen el mismo tipo de cosas.

Adoptar el punto de vista de otro y tomarlo como modelo

En cierta ocasion trabajé con una mujer que padecia cancer de laringe. Tenia la
sensacion de que su garganta, y de hecho el resto del cuerpo, no eran de ella. Era como si
alguien se los hubiese arrebatado. Anclé esta sensacion y utilizdndola como ayuda
consiguid recordar una experiencia de su pasado. Era un recuerdo de la primera infancia.
Segun dijo: «Mi madre me ha cogido por el cuello y me estd zarandeando». Sin embargo,
mientras decia esto era ella quien hacia el ademan de zarandear con sus propias manos. La
voz que utiliz6 era colérica, como debid de serio la de su madre, no la voz de una ninita
asustada. Habia cambiado de posicion con su madre. No exhibia el comportamiento de la
nifia, sino el de la madre, la agresora.

Los nifios se hallan en una intensa relacion dindmica con sus padres, en el curso de la
cual improntan (internalizan) algunas de sus creencias y pautas de comportamiento y las
asumen como propias. Tal como se lo oi decir un dia a una mujer: «Cuando era pequefia y
mi madre me pegaba, s6lo me sentia confusa y dolorida. Ahora que soy mayor, me resulta
mas facil identificarme con los sentimientos de mi madre. En vez de los sentimientos
doloridos y asustados que tenia de pequeiia, tengo los sentimientos airados de mi madrey.
Otra mujer me dijo que «a veces me siento poseida por mi madre». A medida que lo
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persona crece y le cambia el cuerpo, es caracteristico que le sea mas facil equipararse con el
comportamiento del adulto.

Las improntas no son necesariamente logicas. Se trata de una cosa intuitiva, que ocurre
tipicamente en los periodos criticos del desarrollo.

En la infancia, la mayoria de nosotros carece de un auténtico sentido de la propia
identidad, de manera que fingimos ser otra persona y con frecuencia copiamos nuestro
«modelo de rol» con todas sus caracteristicas. Asi, podemos terminar como los patitos, que
no examinaban demasiado lo que iban a aceptar por madre.

Lo que es usted como adulto depende en muchos aspectos de la incorporacién de los
modelos adultos con los que se crié Su modelo' de persona adulta posee las caracteristicas
de aquellos otros que fueron significativos en su pasado personal, caracteristicas que se
consolidan en tempranas maneras de creer y de comportarse que usted convirtié en parte de
su ser a una temprana edad. Estas creencias y pautas de comportamiento emergen cuando
llega a cierta edad y deja de ser un niflo; por eso es tan importante, en el proceso de:
Reimpronta, tratar con las otras personas implicadas ademas de con el «usted» mas joven.

Una vez trabajé con una mujer que queria hacer mas ejercicio y estar en forma. Cuando
empezamos a acercamos al cambio que ella deseaba, presentd una reacciéon muy fuerte.
«;Qué la detiene?», le pregunté, y me contestd: «Si hiciera este cambio, me gustaria de
veras a mi misma». Eso no me parecié nada malo, asi que le pregunté en qué sentido
representaria un problema. La mujer me dijo: «Si me gusto a mi misma, pierdo a las
personas que me importany. Le pregunté que de donde venia eso, porque se trata de una
creencia. «Si me gusto y me ocupo de mi misma, pierdo a otras personas.»

Resulté que habia precedentes en la historia de su familia. Cuando otros miembros
significativos de su familia hacian algo bueno para ellos mismos, su pareja se sentia
amenazada y no podia afrontarlo. Y entonces se rompia la relacion. Cuando mi cliente
contemplaba su futuro, el hecho de estar haciendo algo bueno para ella misma le producia
una mala sensacion, una sensacion relacionada con algo perteneciente al pasado de otra
persona que le habia servido como «modelo de rol». De manera que es posible tener
poderosas creencias limitadoras que resultan de imaginarse lo que seria estar en el lugar de
otra persona.

Identificar improntas y trabajar con ellas

A la hora de cambiar cualquier sistema de creencias, los mayores problemas tienen que
ver con el hecho de que, por lo general la impronta se halla fuera del campo de la
percepcidon consciente. Sus comportamientos mas significativos suelen ser los mads
habituales, es decir, aquéllos de los que es usted menos consciente. Cuando se utiliza una
sensacion anclada para llegar a antiguas memorias, las experiencias que primero recuerde
quizé no sean tan importantes como el llegar hasta un punto en que usted se sienta confuso
y diga: «No lo sé». «No sé por qué hago eso.» Al llegar a este punto —yo suelo llamado un
callejon sin salida—, puede tener la certeza de que ha dado con algo significativo. Se trata
de una orientacion bastante interesante, y quiza representa un enfoque distinto del que
hubiera podido usted adoptar en el pasado. Entonces es cuando sabe que estd «en el buen
caminoy, en cuanto a identificar las circunstancias en las que cre6 la creencia limitadora.
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Quedarse en blanco. Callejones sin salida

Si no consigue usted encontrar una impronta asociada con un callejon sin salida, haga
que la persona se invente algo que quizas esté asociado con la impronta. Puede decirle:
«Trate de adivinar a qué se refiere esa sensacion». Asi obtendrd un punto de partida. Si el
episodio inventado muestra una fisiologia de la misma intensidad que el estado causado por
el problema, puede estar seguro de que hay una relacion.

De vez en cuando, cuando ancle una sensacion, aunque sea intensa, y la mantenga para
ayudar a la persona a recordar experiencias pasadas, el cliente se quedara en blanco, como
le ocurrio al hombre que tenla fobia a los aviones. De pronto, no hay nada con lo que
trabajar. Al parecer, algunas personas han aprendido a disociarse del dolor para evitar lo
que podria venir luego. En tales casos, puede usted anclar ese estado «en blanco» o
disociado y llevarlo atrés en el tiempo, en busca de una impronta significativa. Tendré usted
que ser paciente, pero a menudo la paciencia le dara buenos resultados. Muchas veces, la
persona empezara a visualizar imagenes fijas, «diapositivasy», que pueden combinarse para
averiguar los detalles de la situacion de impronta.

Otra técnica util para la identificacion de improntas, cuando se llega a un callejon sin
salida, consiste en interrumpir inmediatamente a la persona y anclar un estado de recurso
poderoso. Posiblemente le convenga que este recurso sea algo asi como el valor o el poder,
es decir, un recurso genérico que puede ser util en muchas situaciones distintas. A
continuacion, vuelva a llevar este recurso anclado al callejon sin salida para ayudar a la
persona a superarlo.

He comprobado con frecuencia que los relatos terapéuticos (metaforas) resultan tutiles
cuando se trabaja hacia la integracion. Si se llega a un callejon sin salida en el que la mente
consciente estd haciendo una cosa y el inconsciente otra, suele ser util narrar una metafora,
sobre todo si la persona esta diciendo: «Esto no tiene ninglin sentido». Tengo colgada en la
pared una frase de Albert Einstein que dice: «Todo debe expresarse de una manera tan
sencilla como sea posible, pero no mas sencilla», y a menudo se la cito a la gente cuando se
atasca, y les sugiero que si pretenden hacer algo de una manera mas rapida o menos sencilla
de lo que es posible, a veces encontraran resistencias. Una de las cosas buenas de las
metaforas es que son procesadas por los dos hemisferios cerebrales, con lo que salvan muy
bien las lagunas del pensamiento. Aunque la metafora no haga mas que repetirlo que usted
acaba de decir, expresdndolo en forma de analogia o pardbola, puede ser comprendida en
un nivel distinto.

Cambios de historia sin «modelos de rol»

Es posible que encuentre de vez en cuando experiencias de impronta en las que no hay
internalizacion evidente de un otro significativo. He aqui unos ejemplos de improntas en los
que no hay un cambio claro de posicién con un modelo de rol. Estuve trabajando con un
hombre de 35 afios que era un ejecutivo de éxito, pero tenia problemas con la ortografia.
Tratamos de ensefarle la estrategia para escribir correctamente, pero fracasaba una y otra
vez. Al final resulté que en cuanto llevaba la vista hacia arriba y a la izquierda para
visualizar la palabra que debla deletrear, empezaba a asociarse a una experiencia en la que
veia la cara de su maestra que lo miraba y le reprochaba lo mal que lo hacia. Y entonces se
sentia mal. Esta imagen «atascaba» los canales, de manera que el hombre no lograba ver las
palabras, sino unicamente la cara de la maestra. Segun dijo, cuando intentaba visualizar
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palabras, le resultaba imposible retenerlas en la memoria visual y desaparecian
inmediatamente. El problema se derivaba de su relacion con un otro significativo, aunque
no habia cambiado de posicion con la maestra.

Exploramos la intencion positiva a que respondia el comportamiento de su maestra de
tercer grado haciéndole cambiar de posicion con ella. El hombre descubrio que la maestra
intentaba motivarlo para que aprendiera a escribir. El hecho de determinar la intencion
positiva cambio la relacion que habia establecido en su mente, y ya no hizo falta que
siguiera apareciendo el rostro de la maestra. A partir de ahi, el hombre ni siquiera
necesitaba volver a mirar la palabra; le saltaban literalmente las letras a la mente. Tenia las
letras y sabia escribir sin errores; el problema era que no podia acceder a las palabras en el
ojo de la mente a causa de esa interferencia. Cuando eliminamos la interferencia (la imagen
de la cara de la maestra), las palabras aparecieron de repente. Este es un ejemplo de una
experiencia de impronta que impedia a la persona realizar un proceso sencillo y la habia
llevado a creer que no sabia escribir.

No hace mucho tiempo me llamaron para que trabajara con un buzo profesional que
tenia miedo a sumergirse en aguas turbias, aunque no sabia por qué. Mientras me hablaba
de su estado presente, adverti que miraba hacia arriba y a la izquierda: evidentemente,
estaba formandose una imagen que se hallaba fuera de su percepcion consciente. Aunque el
acceso era visual, él decia que el agua le daba la sensacion de ser «fangosa». Al preguntarle
qué percibia visualmente, me respondio: «No lo s¢, no veo nadax». (En la identificacion de
creencias, es frecuente que la persona s6lo tenga una conciencia parcial de sus propios
procesos de pensamiento.) Le pedi que mirase hacia arriba y que exagerase la sensacion,
que la hiciera mas intensa, para ver si se presentaba alguna imagen. De pronto, mientras
exageraba la sensacion, surgié una imagen recordada de estar jugando en un rio fangoso
cuando tenia doce anos de edad. Estaban dragando el rio en busca del cadaver de un
ahogado, y ¢l lo piso sin darse cuenta. Eso era lo que le preocupaba cuando se sumergia en
agua turbia. Sin embargo, el mero hecho de reconocer la impresion pasada no afectd a su
miedo; tuvimos que considerar qué capacidades, informacion u otros recursos habia que
afiadir a la experiencia anterior para volverla distinta.

Puesto que no habia ninglin intercambio de posicién con otros, no tuve que hacer una
Reimpronta completa, sino so6lo un anclado basico. Le hice regresar a la experiencia vy,
utilizando técnicas de anclado bdsicas, afiadi mas opciones para proporcionarle el estado
deseado. Fue un paso sencillo, pero resulté definitivo: a partir de entonces, fue capaz de
sumergirse en aguas turbias, tomando las precauciones adecuadas.

Experiencias de impronta con «modelos de rol»

Por lo general, una experiencia de impronta conlleva la asuncion inconsciente de un otro
significativo como modelo de rol. El proposito de la Reimpronta es proporcionarle nuevas
opciones en cuanto a la manera en que usted piensa sobre la antigua experiencia de
Impronta. Estas opciones le ayudan a cambiar las creencias que se ha hecho acerca de usted
mismo, el mundo y los modelos de rol.

Para lograr la Reimpronta, tiene usted que afiadir los recursos que hubiera necesitado en
el momento de la experiencia para haber tenido mds opciones en cuanto a su
comportamiento. Probablemente necesitara anadir también recursos a las demas personas
que intervinieron en esas antiguas experiencias, (vea el resumen del proceso de Reimpronta,
pasos [l y IV)
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Nota del editor Original: Lo que sigue es la transcripcion completa de una sesion de
reimpronta con un cliente, en la que se muestra como se afiaden recursos al modelo de rol
ademés de al mismo cliente. Adviértase el uso coherente que hace Robert de la proyeccion
hacia atras para establecer una buena relacion y facilitar la comprension. Sus comentarios
al grupo son también metéaforas y explicaciones dirigidas a Bill.

Demostracion de una Reimpronta.

Robert: Bill, ;por qué no te presentas y nos dices cual es el objetivo de tu presencia aqui
hoy?

(Al grupo:) Bill dice que no le importa revelar contenido si es necesario o apropiado. Yo
utilizo el contenido de diversas maneras. A veces resulta util tener algo del contenido de las
experiencias significativas (improntas) que ha tenido una persona, para ver como encajan
las cosas. Asimismo, también necesito el contenido suficiente para calibrar el tono de voz,
las pistas de acceso, la fisiologia y demas que se asocian con la experiencia de Bill. Cuando
le pido a alguien que me hable de la experiencia «x», no me importa mucho la respuesta
verbal consciente que puedan darme. Lo que me interesa es la postura corporal, las pistas
de acceso, el tono y la velocidad de la voz, los gestos y las pautas de lenguaje que utilizan.
Segun vayamos avanzando, les iré explicando qué informacidn obtengo de estas pistas.

Bill: Me llamo Bill y soy de San Francisco. El otofio pasado me diagnosticaron un
«estado relacionado con el sida», que es precursor del sida. En estos momentos, mis
sintomas no indican nada importante, pero cuando se consideran en su totalidad le indican
al médico que mi sistema inmunitario estd tocado. Ademas, he dado positivo en una prueba
del virus del sida.

Robert: Me gustaria comentar contigo qué idea tienes de lo que seria un estado deseado.

Bill: Seguir con vida.

Robert: Muy bien. Asi pues, seguir con vida. Ahora vamos a buscar algo en lo que tu
cerebro pueda centrarse. Seguir con vida es un objetivo valioso y muy grande.

(Al grupo:) A veces pienso que mi papel en esta etapa del trabajo es el de un agente de
viajes para el comportamiento. Alguien acude a ti como agente de viajes y le preguntas:
«;Adonde quiere ir?». Si te contesta: «Quiero ir a casa», necesitas mucha mas informacion
antes de estar en condiciones de ayudarle.

(A Bill:) Cuando pensabas en eso, he advertido que dirigias la mirada hacia arriba.
[ Tienes una imagen?

Bill: Y tanto. Me veo en el futuro, sintiéndome bien y sin sintomas.

Robert: Tienes una imagen disociada. La expresion «sin sintomas» es una declaracion
negativa respecto a lo que no tendras. Si no tienes sintomas, ;como estaras?

Bill: Me veo sano.

Robert: ;Qué haras en ese futuro sano que no hagas ahora?

Bill: Me sentiria mejor fisicamente.

Robert: ;Notas esa «mejor sensacion» cuando miras la imagen?

Bill: Si la miro durante el tiempo suficiente.

Robert: (El tiempo suficiente?

Bill: Me veo haciendo ejercicio en el gimnasio y sintiéndome mejor.

Robert: Bien. ;Como extenderias eso también a otros contextos? ;Harias algo de un
modo distinto en tus relaciones o en el trabajo?
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Bill: Pasaria mucho mas tiempo con otras personas. Ultimamente no me encuentro
bastante bien para tener muchas relaciones.

Robert: Asi que pasarias mucho mas tiempo con otras personas.

Bill: Pasandomelo bien con ellas.

Robert: ;Hay algunas personas en particular? No hace falta que me des nombres.

Bill: Si. Amigos y compafieros de trabajo.

Robert: (Al grupo.) Fijense que ahora tenemos una imagen ampliada. Bill habia
empezado s6lo con una imagen de estar sano en un gimnasio. Queremos que contemple la
vida mas amplia que rodea eso. Asi que podriamos empezar preguntandole: si estas sano en
ese marco, {qué significado tiene para el resto de tu vida?

Tenemos que comprobar si en otras areas de la vida existen cuestiones ecoldgicas que
debamos tener en cuenta. A veces, lo que representa la salud para una persona es que podria
vivir la vida tal como realmente le gustaria. Cuando se trabaja con una persona que quiere
renunciar a algo, quiza diga, por ejemplo: «Si dejo de fumar, por fin podré hacer todo lo
que siempre he querido en la vida». Naturalmente, eso significa que hay mas cuestiones de
por medio que simplemente dejar de fumar porque el hecho de dejado conlleva una gran
implicacion. Para Bill, la salud significa mucho mas que hacer ejercicio en un gimnasio.

(A Bill:) ;Qué necesita cambiar en el interior de tu cuerpo para darte el futuro sano que
quieres? Imaginate el interior de tu cuerpo en este mismo instante e imaginate también en
qué serias diferente como persona si fueras el «ti» sano. Compara las imagenes.

Bill: Mi sistema inmunitario seria mas fuerte.

Robert: ;Coémo, concretamente? ;Qué aspecto tendrias?

Bill: No lo sé. Se me ocurre el modelo Simonton, como pequefios Pac Man.'

Robert: El modelo Pac Men del sistema inmunitario.

(Al grupo:) Lo primero que dice Bill es que nunca se lo ha imaginado. Nos ha dicho:
«No sé qué aspecto tendria», y salta a un modelo en que sus Pac Man (el sistema
inmunitario) serian mas fuertes que el virus, o algo por el estilo.

(Qué es el sida, y qué hace? Se trata de un virus que presenta una paradoja. El virus, en
efecto, ataca a ciertas células del sistema inmunitario; si tratamos de atacar a esas células
por medio de la visualizacidn, en realidad estamos yendo contra nuestro propio sistema de
defensa. El virus del sida infecta las células marcadoras del sistema inmunitario, las que
identifican lo que es bueno y lo distinguen de aquello que las restantes células inmunitarias
deben eliminar. Por eso la persona que tiene el virus del sida es mas susceptible a la
infeccion. No es que tenga menos Pac Man; los Pac Man no estan infectados. Las células
que manejan el mando, si. El problema estd en que debemos desprendemos de algunas de
nuestras propias células inmunitarias para reforzar el sistema inmunitario.

Asi pues, no se trata de tener mas Pac Man. Se trata de conseguir que hagan las cosas
adecuadas. No se trata de hacer que los Pac Man se coman nada, se trata de mantener la
integridad de tu identidad fisica. Hay muchos ejemplos de personas que tienen el virus del
si da pero no presentan ningun sintoma. Puede que tarden afos en presentarlos, o que no los
presenten nunca.

1. Carl Simonton y Stephanie Matthews-Simonton, Getting Well Again (Nueva York: Bantam Books, 1982 [hay trad. al cast.:.
Recuperar la salud, Libros del comienzo, Madrid, 2a. ed., 1994.]). En el Centro Simonton de Asesoramiento sobre el Cancer, los
pacientes practican una especie de meditacion llamada imagineria en combinacion con los tratamientos convencionales .para el
cancer, y visualizan las células cancerosas abrumadas por el tratamlento y expulsadas del cuerpo.
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(A Bill:) Para alcanzar el futuro sano que ti quieres, hay que lograr también algunas
cosas en el interior de tu sistema inmunitario. Por eso te he preguntado qué imagen tenias y
estoy dando esta explicacion.

Bill: Comprendo.

Robert: Tu sistema inmunitario determina lo que €S uno mismo y lo que no es uno
mismo. Es una cuestion de identidad. A veces, los problemas del sistema inmunitario y de
la enfermedad se corresponden también con otras cuestiones de identidad. Este es otro
motivo de que te haya preguntado: «;Quién vas a ser en tu futuro sano?».

Permiteme un breve ejemplo. Las personas con multiples personalidades a menudo
presentan distintas reacciones inmunitarias en cada personalidad. Por ejemplo puede que
tengan una alergia en una personalidad y no en otra. Incluso lei algo de una mujer que tenia
diabetes en una personalidad y no en la otra. Un tipo de diabetes esta relacionado con una
disfuncion por la cual el sistema inmunitario ataca a las células del pancreas que producen
la insulina. Al cambiar la identidad, a menudo se cambian muchas otras cosas (como el
sistema inmunitario) de arriba abajo.

(A Bill:) ;Qué clase de imagen tienes ahora mismo? He dado alguna informacion que
quiza pueda ayudarte a formar una imagen del estado presente.

Bill: Veo una imagen de mi sistema inmunitario, pero se parece al sistema circulatorio
con los vasos sanguineos colapsados y contraidos. La solucidon obvia es que se dilaten. Lo
encuentro un poco mas realista que la imagen de Pac Man que tenia antes.

Robert: Muy bien. Asi que quieres ver que algo se abre. ;Qué hace que esté colapsado y
contraido?

Bill: Yo.

Robert: ;Cémo?

Bill: No sé como, pero de algiin modo, en la mente, lo hago yo.

Robert: ;Por qué le hartas esto a tu sistema inmunitario?

Bill: Se me ocurren varias explicaciones posibles. En el pasado, he utilizado la
enfermedad para obtener amor. Lo hice de pequefio, cuando tenia asma. Al ponerme
enfermo, conseguia que me prestaran atencion. Ahora mismo, estoy consiguiendo atencion.

Robert: Has dicho, «Advierto que obtengo un beneficio positivo de esto. Atenciony.

(Al grupo): También ha dicho: «Asma y constriccion». Aqui hay cierta correlacion.
Podriamos abordar estrategias para conseguir atencion, pero quiero abordar las creencias
subyacentes. Ahi se vera realmente la diferencia.

(A Bill): ;Crees que puedes hacer lo que tienes que hacer para lograr el futuro sano que
tu quieres?

Bill: Lo intento. Toda mi experiencia con la PNL en los dos ultimos afos es que la PNL
no funciona conmigo. La he visto funcionar muchas veces con otras personas, e incluso la
he utilizado con otros satisfactoriamente, pero parece ser que no hay nada que funcione
conmigo.

Robert: (Al grupo.) Esta es una buena indicacion de que aqui hay presente una creencia
limitadora. Cuando los practicantes de PNL preguntan: «;Como se identifica una
creencia?», a menudo les sugiero que busquen algo que la persona lleva mucho tiempo
intentando cambiar sin haberlo conseguido. Cuando Bill habla de lo que quiere, mira hacia
arriba y a la derecha; cuando habla de lo que se lo impide, hace un gesto asi (mueve la
mano hacia abajo y a la izquierda por detras de €l). Tenemos que observar qué hace cuando
dice «si» a diferencia de cuando dice «no». No tenemos que interpretarlo todavia,
solamente verlo.
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(A Bill:) Aunque dices que no crees que puedas cambiar, estas aqui arriba delante del
grupo. En algun nivel todavia crees que es posible alcanzar los cambios que deseas.

Bill: Creo que puedo cambiar, pero todavia no he averiguado como. Ese es el «no
puedo».

Robert: Cuando piensas en ti mismo ahora, en comparacion con donde quieres estar,
[qué se interpone?

Bill: Ahora no estoy obteniendo resultados en ¢l trabajo de cambio que intento hacer
sobre mi mismo.

Robert: ;De modo que es solo el hecho de que no hayas obtenido resultados?

Bill: Es un horrible circulo vicioso.

Robert: Vamos a explorar esto un poco. Piensa en algunas cosas que hayas hecho. ;Ha
habido algtin tiempo en el que creias que ibas a obtener resultados?

Bill: Sigo pensando que los obtendré, pero no es asi.

Robert: Asi que piensas que obtendras resultados.

Bill: Espero obtener resultados, pero no pienso que vaya a obtenerlos. Es distinto.

Robert: Tu dices: «Espero obtener resultados». Eso es distinto a pensar que los
obtendras y es distinto a creer que los obtendras. Asi lo esperas, pero ...

Bill: No lo sé.

Robert: (Al grupo) Ha dicho «No lo sé». No ha dicho «No lo sé», y eso es algo a tener en
cuenta. Cuando estas tratando de alcanzar un objetivo, no te limitas a agarrar la primera
informacion que venga y sales corriendo con ella. Lo que buscas es una pauta. En eso
consiste la PNL, en encontrar pautas de comportamiento. Una de las maneras en que me
doy cuenta de que tengo una pauta es cuando encuentro tres ejemplos de la misma pista no
verbal. Cuando veo u oigo la misma respuesta, empiezo a darme cuenta de que hay una
pauta. Si comparo la fisiologia de la persona tres veces que ha fracasado con tres veces que
ha tenido éxito y veo u oigo las mismas cosas, s€ que tengo una pauta.

Otra manera en que me doy cuenta de que he descubierto una pauta es cuando veo
coherencias de comportamiento en tomo a la misma categoria de acontecimientos internos.
Esta es otra manera de encontrar una respuesta cuando alguien dice: «No sé qué me lo
impide» durante la etapa de recoger informacion utilizando las condiciones para la
definicion de objetivos bien formados.

(A Bill:) Cuando empezaste con la PNL, ;tenias la creencia de que iba a funcionar
facilmente contigo o creias que no funcionaria?

Bill: Cuando empecé, habia oido contar cosas maravillosas de la PNL Pienso que tenia
la creencia de que funcionaria.

Robert: Regresemos a la primera vez. ;{Qué fue lo primero a que aplicaste la PNL?

Bill: Dolor de espalda en la region lumbar. Trabajé con un monitor de PNL, y el trabajo
que hizo me alivi6 el dolor durante cosa de una hora.

Robert: O sea que luego ocurrié algo y empezo a dolerte de nuevo. ;Qué hizo que
volviera a dolerte?

Bill: (Baja la voz a una tonalidad auditiva.) No sé qué hizo que volviera a dolerme otra
vez.

Robert: Ahora mismo has mirado hacia abajo y a la izquierda, lo que de ordinario
significa que estds pensando en palabras. ;Estabas simplemente repitiendo la pregunta
0..7

Bill: No, s6lo era consciente de la sensacion de mi espalda.

48



Robert: Cuando notabas la sensacion de la parte inferior de la espalda, has dirigido la
mirada hacia abajo y a la izquierda Lleva la mirada hacia abajo y a la izquierda. ;Qué hizo
el monitor de PNL

Bill: (Mira otra vez abajo y a la izquierda.) Un Generador de Comportamiento en el que
te ves a ti mismo desarrollar un nuevo comportamiento en una situacion y luego entras en ¢l
y lo experimentas; pero no funciond. Tengo un terrorista interior.

Robert: Has dicho que tienes un terrorista interior. ;Cuando fue la primera vez que te
diste cuenta de ello?

Bill: No sé exactamente cuando me di cuenta por primera vez. Siempre me ha resultado
muy dificil obtener lo que quiero.

Robert: Ha dicho: «Siempre me ha resultado dificil obtener lo que quiero». Eso es un
ejemplo de una declaracion de creencia.

Bill: Si, y ha tenido un efecto espantoso en mi vida.

Robert: ;De donde procede esta creencia? ;Quieres tener esa creencia?

Bill: No.

Robert: Entonces, ;como es que todavia la tienes?

Bill: (Frustrado) Porque el trabajo que hice para cambiarla no dio resultado.

Robert: Bien, ahora acabas de mirar hacia arriba y a la izquierda. (Sefiala con la mano.)
¢ Qué ocurria? Esta vez tu mirada se ha ido hacia alli. (Sefiala hacia arriba y a la izquierda
de Bill.)

Bill: Estaba empezando a enojarme.

Robert: ;Con qué? Vuelve a llevar la mirada alli.

Bill: Me enojo por lo dificil que ha sido mi vida.

Robert: Y ahora, ;qué ves en tu mente?

Bill: Toda clase de ejemplos de lo dificil que ha sido mi vida.

Robert: ;Hasta donde se remontan?

Bill: Hasta la pubertad.

Robert: Quédate ahi un momento. Has dicho que empezabas a sentirte enojado.

Bill: Si; enojado y frustrado.

Robert: Enojado con tu vida. Ver esos ejemplos hace que te enfades.

Bill: No. Frustrado con mi vida. Y eso hace que me enfade.

Robert: Dices que frustracion primero y luego enojo. Por lo general la frustracion se
presenta cuando sabes cudl es la meta pero ignoras como alcanzarla. O sea que ha habido
cosas que querias hacer pero no podias. (Bill asiente con la cabeza.) ;Te has sentido
frustrado contigo mismo o con el mundo?

Bill: Primero conmigo.

Robert: Primero contigo. Quiero que vuelvas a ver esa imagen y tomes la sensacion de
frustracion...

(Al grupo:) Fijense. Aqui hay una persona que necesita tener una creencia que lo
impulse hacia estar sano. Hacer todo lo necesario para mejorar puede resultar dificil a veces
arduo ya veces complicado. Lo que dice Bill es que tiene muchos, muchos ejemplos de
casos en que no ha conseguido obtener lo que queria. En cuanto emprende algtn intento de
cambiar, se queda frustrado. Le vienen a la mente todos esos comportamientos y recuerdos
de antes e interfieren con su intento de obtener lo que quiere. Recuerden que, para alcanzar
cualquier meta, hacen falta tres cosas. Hay que querer alcanzarla, saber como alcanzarla y
darse uno mismo la oportunidad de alcanzada. Si una persona tiene la creencia de que le
resulta dificil conseguir las cosas, le serd dificil darse a si misma la oportunidad de... de
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pasar por todo lo que tiene que hacer y mantenerse en ello el tiempo necesario para obtener
lo que quiere. A veces mantenerse en ello es precisamente lo que se tiene que hacer, aunque
haya frustracion.

(A Bill:) Empecemos con la frustracion y la ira ya que al parecer estas emociones son lo
primero que (sale. Has dicho que a cosa se inicié en la pubertad. Témate un momento y
piensa en lo frustrante que ha sido todo. (Ancla la sensacion.) Lleva esta sensacion hacia
atras en el tiempo; puede que haya también palabras. (Una larga pausa mientras Bill hace
memoria.)

Robert: ;Qué ves?

Bill: Preferiria no revelar el contenido.

Robert: Muy bien. ;Implica a otras personas?

Bill: Si.
Robert: ;Principalmente a una persona?
Bill: Si, ah, hum

Robert: ;Ves a esa persona mirandote directamente?

Bill: No, me veo a mi con la otra persona.

Robert: Sithate dentro del «tG de entonces» por un instante nada mas. ;Qué
generalizaciones haces respecto a lo que esta ocurriendo?

Bill: Lo malo que soy. (Pausa larga.) Que no puedo conseguir lo que quiero. Que no me
merezco lo que quiero.

Robert: Que no te mereces lo que quieres.

Bill: Y también que si obtengo lo que quiero me veré metido en muchos problemas. (Voz
temblorosa, lagrimas, lloriqueos.)

Robert: ;Estas construyendo alguna creencia sobre la otra persona o sobre el mundo que
te rodea?

Bill: El mundo que me rodea iria contra mi si supiera lo que quiero. Se trata de obtener
aceptacion cultural y todo eso.

Robert: Tiene que ver con la aceptacion cultural. ;Cual es la intencion? ;La intencion
que hay tras el pensamiento de que el mundo ira contra ti si llega a saber lo que quieres?

Bill: No lo sé. (Voz temblorosa y emocionada.)

Robert: (Al grupo.) Estaba intentando averiguar si existia alguna generalizacion o
creencia a propoésito del intento.

(A Bill:) (Cambia de voz.) Ya es hora de salir de eso. Vuelve a esta sala. Robert aqui (se
sefiala a si mismo) y Bill aqui (sefiala a Bill. Risas).

Muy bien. He aqui lo siguiente que me gustaria que hicieras. Vuelve a mirar esa
experiencia que tuviste en la pubertad. Ponla alli, bien alejada, que quede completamente
aparte; no te metas en ella en absoluto. (Sefiala hacia un punto situado enfrente de Bill.)
Eso es ... Mira a ese chico y la otra persona implicada, all4 fuera, mientras permaneces aqui
comodamente sentado.

Bill: (Pausa larga.) Lo veo. (Con el tono de voz neutro que se asocia con observarse a
uno mismo.)

Robert: ¢Como te ha afectado esa experiencia desde aquella época?

Bill: Me ha producido mucha culpa. (Mira hacia arriba y a su izquierda) . .

Robert: Asi que ves que te ha producido mucha culpa. ;Que creencia te habrias formado
respecto a €so?

Bill: Que lo que quiero es malo.
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Robert: (Al grupo) Esto es un poco diferente de lo que ha dicho antes. Antes ha dicho:
«No puedo conseguir lo que quiero, no merezco conseguir lo que quiero y si en efecto
consigo lo que le quiero el mundo me castigara. Si el mundo sabe lo que quiero, me
castigara igualmente». Y lo que dice ahora es: «Lo que quiero es malo». Eso se convierte
en una creencia subyacente. Tenemos aqui un bonito grupo de creencias que podria explicar
por qué Bill ha tenido problemas para conseguir las cosas que quiere.

Permitanme sefalar algo: las creencias tienden a cumplirse a si mismas. Cuando se
intenta discutir con una creencia en el presente, la persona se enfrenta a todos los datos
recopilados a lo largo del tiempo que apoyan o «demuestran» la creencia inicial. Cuando
regresamos al punto en que se formo, con frecuencia las cuestiones son mucho mas claras y
sencillas. Desde luego no estan arropadas por posteriores confirmaciones. No me importa
tanto lo que ocurrid en la experiencia inicial de la pubertad como la manera en que afecto a
todo el sistema de creencias. En la pubertad, sobre todo, la persona construye muchas
creencias acerca de ella misma, su identidad y su sexualidad

Recuerden que hemos hecho que Bill mirase atras para ver si habia alguna otra creencia
o alguna otra manera en que le hubiera afectado esta experiencia. Tengo una razén para
hacerla asi. Primero le .hemos hecho regresar dentro de la impronta y volver a
experimentarla a fin de obtener una fisiologia que pudiéramos ver y oir. Le he preguntado:
«;Qué clase de creencias estas construyendo ahi?» para ver si podia identificar una pauta en
su tono de voz. A veces, cuando se le pide a la persona que exprese su creencia en palabras,
es la primera vez que la verbalizan. De esta manera empezamos a implicar un poco mas del
cerebro en todo este proceso, lo cual puede ayudamos luego ¢l encontrar una solucion.

El motivo de que después le pida a la persona que contemple de nuevo la experiencia de
referencia es que a veces la experiencia fue confusa o incluso positiva en el momento en
que ocurri6. Un ejemplo de experiencia confusa podria ser cuando alguien ha sufrido
abusos deshonestos por parte de un familiar. A menudo la persona era muy pequefia y quiza
no sabia qué pensar de la situacion. Puede que en aquel momento no se hubiera formado
ninguna creencia: se limitaba a hacer lo que queria mama, o pap4, o el tio Ernie. Fue mas
tarde cuando se construyd una creencia como: «He sido mancillado para toda la vida». La
cuestion es que puede haber creencias que se construyen tanto durante una experiencia de
impronta como después de ella.

(A Bill:) También participaba otra persona significativa.

Bill: También hubo mas de una experiencia especifica. Hubo una serie de experiencias
dentro de un lapso de tiempo. (Hace un gesto hacia la izquierda.)

Robert: (Repite el gesto.) Un lapso de tiempo. Bien, nos interesa saber donde esta eso.
Bill, lo que ahora quiero hacer es un proceso que se llama Reimpronta.

(Al grupo:) Vamos a repasar lo que hemos hecho. Habia cierta frustracion asociada con
la creencia de Bill de que podia cambiar, y la hemos llevado atrés en el tiempo. No nos
interesa el contenido de la experiencia; nos interesan las generalizaciones —las creencias—
que se formaron entonces.

Las improntas pueden resultar de una sola experiencia o de una serie de experiencias que
se repiten una y otra vez. Asi, la persona cree que la realidad es de esa manera. Quiero
hacerle una pregunta a Bill respecto a su conjunto de experiencias.

(A Bill:) La creencia de que hacias mal, ;surgio inicamente de tus experiencias y de lo
que ta considerabas que estaba ocurriendo, o se formd a consecuencia de juicios que te
fueron transmitidos por la otra persona significativa?

Bill: Juicios hechos por la otra persona y también por ml mismo, en fechas posteriores.
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Robert: Y también por ti mismo en fechas posteriores. Una de las cosas que se
descubren con las improntas es que 135 creencias de los otros significativos son tan
importantes para la creacion de las propias creencias como la experiencia misma En la
pubertad, no es dificil rechazar temporalmente las opiniones del otro significativo, pero a
veces, al hacerse uno mayoria adquirir un sistema de creencias adulto, las creencias del otro
significativo empiezan a cobrar mas fuerza.

Me gustaria que revisaras la pelicula de tu experiencia de la pubertad y te observaras a ti
mismo y a la otra persona significativa. Sospecho, Bill, que cuando hablas de un terrorista
interno inconsciente, te refieres al hecho de que tu cerebro le da vueltas constantemente a
algin aspecto del comportamiento del otro significativo. Pero esta vez lo experimentas
como ti, no como el otro significativo. Me gustaria saber qué recurso necesitaba la otra
persona. Doy por sentado que la otra persona participar en los juicios que te formaste sobre
t1 mismo.

Bill: De esa otra persona es de donde saqué los juicios que tengo sobre mi mismo.

Robert: Y esa persona, jintenta instalar en ti la creencia de que no te mereces lo que
quieres? ;Es ésa la intencion?

Bill: No. Intenta instalar en mi otras creencias. Intenta instalar en mi la creencia de que
cierta categoria de comportamiento es mala. Todas mis demads creencias provienen de ésta.

Robert: ;Con qué intencion hace eso? ;Tiene la intencion de crearte problemas?

Bill: No, es para mi bien.

Robert: Para tu bien. Si supiera lo que ocurre ahora contigo, /se sentiria satisfecho?

Bill: No, ¢l no querria que me sintiera mal conmigo mismo.

Robert: ;Qué tendrias que darle a esa persona para que respondiera de una manera
distinta?

Bill: (Reflexiona.) Mas aceptacion.

Robert: Asi que necesita comprender que las distintas personas tienen distintos modelos
del mundo. Aceptar mas a. los otros. Bill, ;jhas tenido alguna vez el tipo de sensacién de
que estas hablando, la de tener més aceptacion? Respecto a cualquier persona o cosa.

Bill: Si.

Robert: (Al grupo.) Le pregunto a Bill si ha tenido alguna vez el recurso que le faltaba al
otro significativo.

(A Bill:) Quiero que recuerdes vividamente una ocasion en que tuviste plenamente ese
sentimiento de aceptacion. Busca una experiencia especifica.

Bill: (Pausa larga; asiente con la cabeza.) He tenido esa sensacion especifica de
aceptacion.

Robert: (Ancla este estado de recurso.) Toma este sentimiento y daselo a la otra persona.
Esa otra persona estd ahora mismo en tu cerebro; la imagen, el recuerdo provienen de tu
cerebro. Toma esto (aprieta el ancla) y daselo, ;Qué hace ahora de un modo distinto?

Bill: Que ... que no importa lo que yo haga. Me quiere de lodos modos.

Robert: ;Coémo te mira cuando dice eso? ;Como responde el adolescente?

Bill: Tiene una sensacion maravillosa.

Robert: ;Qué creencias construye ahi?

Bill: Ah... , que yo estoy bien. No tengo que sentirme culpable por lo que quiero. Que
esta bien ser quien soy.

Robert: (Con firmeza.) Que esta bien ser quien soy. Proyecta esta misma sensacion
sobre todo ese periodo de tiempo. Si hubieras tenido esta misma sensacion durante todo ese
tiempo ... {como se habrian desarrollado las cosas? No tienes que decir nada en voz alta.
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Hazlo en tu interior, y deja que tu mente inconsciente revise cada experiencia con esta
creencia y esta sensacion. (Aprieta el ancla.) Sabemos que esa persona no tenia el recurso
de aceptacion en aquellos momentos, aunque es un recurso que tU si tienes. Puedes tratarte
a ti mismo de esa manera. Ahora puedes actualizar el modelo con este nuevo recurso, de
manera que no tengas que estar reviviendo la frustracion una y otra vez.

Ahora bien, Bill, en esa experiencia hay un yo mas joven que también necesita recursos
de los que entonces carecia. Si ahora vuelves la vista hacia ¢€l, ;es esa la creencia que
quieres construir a partir de tu experiencia? Mira todas esas creencias: no me lo merezco,
soy malo, etcétera. No s€ si son las creencias que quieres construir sobre la base de esa
experiencia. {Qué habria necesitado ese ti adolescente? ;Qué recursos tienes ahora que te
hubieran permitido construir un conjunto de creencias distinto en la pubertad?

Volviendo a contemplar ahora esa experiencia, ;qué clase de creencia habrias preferido
construir?

Bill: Ah ... Que puedo aceptarme a mi mismo sea cual sea la reaccion de los demas.

Robert: Muy bien. Asi que puedes aceptarte a ti mismo sea cual sea la reaccion del
mundo exterior, Me parece que si entonces hubieras sabido que los juicios de los demas
responden a su modelo del mundo y no al tuyo, la experiencia habria significado otra cosa.
Cuando vuelves la mirada hacia las opiniones de esa otra persona, ;crees que tenia razoén?
Y a proposito, ni siquiera consiguidé lo que pretendia. Esa persona tampoco queria que
construyeras creencias limitadoras; se comportd como lo hizo debido a sus propias
creencias y sistemas de creencias. Resulta util darse cuenta de que los demas tienen sus
propios modelos. Sus modelos no tienen por qué influir en ti.

Bill: La otra persona tenia buenas intenciones, pero estaba muy equivocada.

Robert: No creo que lo supieras cuando eras un nifio y vivias la experiencia.

Bill: No lo sabia. Yo creia que ¢l tenia razon.

Robert: Creias que tenia razén. Tiene mucho mas sentido decir: «El tenia buenas
intenciones, pero estaba muy equivocado». Ahora lo sabes. Has dicho que querias saber que
estaba bien ser quien eres fueran cuales fuesen las reacciones que te llegaban del exterior.
(-Has tenido alguna vez esta experiencia, mas recientemente? ;Aunque fuera sélo una
vislumbre?

Bill: Si, claro.

Robert: Piensa en una ocasion en que supiste que estaba bien ser ti. Te sentiste bien con
independencia de todas las reacciones del exterior.

Bill He dicho una mentira. No, no hay una ocasion asi.

Robert: ;Qué es lo mas parecido que recuerdas a tener este recurso? Una de las cosas
buenas del anclado y las submodalidades es que podemos construir el recurso que necesites.

Bill: (Recuerda una ocasion.)

Robert: (Ancla a Bill mientras cambia de fisiologia.) ;Qué ocurri6?

Bill: Alguien me habld por teléfono muy enfadado, muy grosero, pero yo sabia que lo
que estaba diciendo no tenia nada que ver con la realidad.

Robert: Muy bien. ;Como lo sabias? ;Qué te hacia saberlo dentro de ti? (Toca el ancla.)

Bill: Una sensacion que tenia aqui. (Sefiala la region del corazon.)

Robert: (toca el ancla.) ;Puedes intensificar esa sensacion) Es una buena sensacion, por
cierto. Si hicieras una imagen de ella, ;qué aspecto tendria? ;Qué sonido tendria?

Bill: Seria como un circulo de luz.

Robert: ;Y si la luz fuese mas brillante?

Bill: La sensacion es mejor.
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Robert: ;Y si la hicieras mas grande, de modo que te envuelva por completo?

Bill: Empiezo a sonreir.

Robert: Si. .. Lo que me gustaria que hicieras, ahora, es que cogieras esa luz (toca el
ancla) y la hicieras brillar sobre tu historia. Hazla brillar sobre ese ti mas joven. (El ritmo
de la voz de Robert se adapta a la respiracion de Bill) Haz que la luz brille desde ese lugar
en tu interior (el lugar cercano al corazén que Bill ha sefialado antes) hacia el mismo lugar
en €l..., de manera que aunque la otra persona esté diciendo todas esas cosas que dijo, el tu
mas joven permanece en contacto con la luz, que puede crecer y hacerse mas brillante en él.
Me gustaria saber..., ;como habria respondido entonces a la otra persona? ;Le habria
hablado de otra manera? ;Le habria dicho: «Creo que tienes buenas intenciones, pero ests
muy equivocado»?

Bill: No. El yo adolescente le habria dejado decir lo que quisiera, pero no le habria
afectado.

Robert: ;Coémo habria afectado eso a la otra persona?

Bill: De hecho, tampoco me prestaba demasiada atencion. No sé si le habria afectado de
un modo u otro.

Robert: Quiza te habria gustado que te dedicara su atencion.

Bill: Claro que si.

Robert: Si hubieras tenido eso (aprieta el ancla), ;habrias recibido la atencién que
necesitabas o te habria hecho falta alguna otra cosa, ademas?

Bill: Era muy dificil recibir atencion positiva de €l.

Robert: Entonces, vaya a pedirte que hagas esto. Me parece que aqui se necesita otro
recurso, tanto en términos de la experiencia de impronta como en términos de lo que esta
pasando con tu enfermedad. Has dicho antes que, a no ser que estuvieras enfermo, no
recibias atencion positiva. Me pregunto si posteriormente ha existido alguin momento en
que hayas tenido la experiencia de recibir atencion positiva de alguien.

Bill: Si.

Robert: ;Qué recursos son esos? Piensa en un momento especifico.

Bill: Cuando estoy relajado, sencillamente, y siendo yo mismo. Es una sensacion de
estar comodo con la gente. (La fisiologia de Bill cambia a un estado de estar comodo».
Robert ancla el estado de recurso en el hombro de Bill.)

Robert: Cogeremos esto también (toca el ancla de recurso que esté en el brazo de Bill)
y llevaremos las dos cosas a ese ti adolescente ... Esto es un poco distinto, ;no?

Bill: Bueno, hace que conseguir su atencion sea como un juego y un desafio.

Robert: Aja. ;Y él qué hace? (Bill sonrie.) Tomemos estos dos recursos (toca las dos
anclas) y hagamos brillar la luz sobre todas esas experiencias para iluminarlas. Vuelve a
tomar también este recurso de aceptacion (toca el ancla). Aseglirate de que estos recursos
son adecuados para todas esas experiencias. Haz que la luz brille a través de ellas como un
haz, y que las conecte unas con otras ...

(La voz de Robert adopta un tono y un ritmo suave e hipnotico) Puedes estar relajado y
seguro, sentirte tranquilo y comodo contigo mismo. Haz que obtener lo que quieres sea un
divertido desafio

Bill: ;Si!

Robert: Todavia tenemos que hacer una cosa importante. Has reexaminado todo esto de
una manera disociada, observandote a ti mismo. Me gustaria volver atras y que te pusieras
tu mismo en la experiencia. Recuerda, he hecho que le dieras a esa persona significativa los
recursos necesarios. Ahora, quiero que vuelvas y te sitles tras los 0jos de la otra persona.
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Vas a estar en su lugar con este recurso (toca el ancla mientras Bill cierra los 0jos) en
aquellas situaciones. Di lo que dirias y ve lo que verias con sus 0jos. Ve a ese muchacho
adolescente que tienes delante y que esta construyendo un modelo del mundo, sabiendo que
puedes prestarle una verdadera atencion y darle el apoyo que necesita para aceptarse a si
mismo y a los demés. Y cuando hayas terminado, puedes regresar aqui... , tomandote todo
el tiempo que necesites para terminar.

Bill: (Suspira, abre los ojos y mira a Robert.)

Robert: Habia aquel chico joven que necesitaba saber en lo mas intimo que estaba bien
ser quien era, que podia sentirse relajado y confiado y recibir la atencidon que necesitaba.
Has visto como habrian cambiado las cosas si hubiera tenido el recurso asociado con la luz
y también la capacidad de recibir atencion.

Entra en la experiencia, sé ¢l y llévate esto contigo (sostiene las tres anclas de recursos).
Mira por sus ojos. Haz que mire a la otra persona, que ahora tiene los recursos que
necesita ... y repite todas las situaciones. Hazlo crecer hasta que se convierta en el tu que
estd aqui sentado. Llévate contigo estas nuevas creencias, estas nuevas comprensiones, y
extiéndela, por esas experiencias que hasta ahora s6lo han sido una demostracion de fracaso.
Ahora son una demostracion de la nueva creencia. (Robert acompasa el ritmo de la voz con
la respiracion de Bill.)

Bill: Aqui hay un agujero. (Sefiala un punto del espacio situado junto a su oido
izquierdo.) Ya no me llegan las acusaciones de «eres malo», pero tengo una extrafia
sensacion de vacio.

Robert: ;Qué te gustaria poner en ese agujero?

Bill: Ah ..., que soy un hombre tierno y carifioso exactamente como soy, y que €so esta
muy bien. Si alguien quiere hacer juicios sobre mi, es su problema.

Robert: Pon eso ahi. Quiero que lo oigas. Llena el agujero con ese sonido, de manera
que resuene y reverbere de un lado a otro. Dilo de tantas maneras como puedas, con tantos
sentimientos como tengas. De manera que si estas frustrado o alegre, o enfadado, o lo que
sea, sepas que eres un hombre tierno y carifioso y que eso estd muy bien. Si los demas te
juzgan, es su problema. Siempre tienes la opcion de recibir atencion positiva de ellos. Dilo
mas alto, que el sonido sea mas fuerte y llene todo el agujero. Muy bien; ahora, ;qué era lo
que querias cuando te has sentado aqui? Algo acerca de estar sano. ;Ha cambiado esa
imagen?

Bill: Me veo mas pleno, mas solido en esa imagen.

Robert: ;Te lo mereces?

Bill: (Con congruencia.) ;Si!

Robert: ;Te ocuparas de ti mismo de las maneras que hemos hablado?

Bill: Absolutamente.

Nota del editor original: Al empezar la intervencion de Robert, Bill estaba encorvado
y su tez tenia un tono palido y grisaceo. Al terminar el proceso de Reimpronta, la piel
habia adquirido un color mas vivo y saludable y su postura era mucho mas erguida.

Preguntas

Mujer: Le ha pedido a Bill que observara todo el recuerdo, viéndose a si mismo ya la
otra persona significativa. A continuacion, le ha hecho entrar en si mismo y en la otra
persona y comportarse de un modo mas pleno de recursos. ;Querria resumir todo el
proceso'
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Robert: La descripcion que acaba de dar constituye la esencia de la Reimpronta. Una
vez que se ha encontrado la experiencia de impronta, se dan recursos tanto a la persona con
la que esta trabajando como a los otros significativos que estuvieron presentes en la
experiencia de impronta. Recuerde que usted no cambia a los otros significativos; es el
cliente quien cambia su propia perspectiva, la creencia que asumid como propia a
consecuencia de la experiencia de impronta. Cuando se toman multiples perspectivas sobre
una situacion, aun sin afadir recursos, se la convierte en una experiencia distinta.

Haga una prueba: piense en una experiencia desagradable que haya tenido con otra
persona, como una discusién o una ocasion en que alguien dijo algo que la hiri6.
Recuérdela como si estuviera ocurriendo ahora mismo ... y ahora flote hacia arriba y
contemple la situacion desde lo alto, viéndose a usted misma y a la otra persona. Observe
a la otra persona y fijese en su postura, en su tono de voz, en su forma de moverse y
gesticular, y considere todo lo que sepa sobre la experiencia de ella, tanto recientemente
como en el pasado.. Ahora, entre flotando en ella y adopte su fisiologia tan
completamente como pueda. Vuelva a experimentar el acontecimiento, mirandose a usted
misma con los ojos de la otra persona ... Cuando haya vuelto a experimentar plenamente
el acontecimiento desde el punto de vista del otro, flote hacia un lado y obsérvelo de
nuevo, viéndose a usted misma ... y a la otra persona. Luego entre de nuevo en usted
como si estuviera volviendo a suceder lo mismo. Observe qué distinta es la experiencia.

Tener més informacion desde multiples perspectivas crea un cambio en su propio
punto de vista. Es una serie de pasos muy poderosa. Tener multiples perspectivas es la
base de la sabiduria en conflictos, decisiones y negociaciones, y para limpiar su propia
historia personal.

Hombre: ;Les daria recursos a los agresores, como violadores y demas, de la misma
manera en que se los ha dado al «otro significativo» de Bill?

Robert: Una de las razones para practicar la Reimpronta es hacer que el
cliente-perciba qué clase de recursos necesita la gente, incluso los violadores, a fin de
resolver por completo la situacion o evitarla desde un principio. Con frecuencia, quienes
han sido victima de un delito como una violacion u otra forma de violencia no quieren
darle recursos a «ese hijo de puta» porque les parece que eso equivaldria a dar el visto
bueno a su comportamiento. Estan enojados de veras con todo el asunto, y tienen buenos
motivos para estarlo. Les parece que seria como perdonar al agresor o disculpar su
comportamiento, y no quieren olvidarlo ni condonarlo en modo alguno.

De hecho, el objetivo de darle recursos al agresor no es perdonar su comportamiento
ni hacer que desaparezca el recuerdo. En cambio, para la victima es importante
comprender qué recursos habria necesitado la otra persona para ser la clase de persona
que se hubiera comportado de un modo distinto. Muchas veces, cuando alguien ha sido
victima de una agresion, su creencia limitadora se mantiene por medio de la ira o el
miedo. Dar recursos al agresor es un paso para ayudar a la Victima a superar todo esto.
No se trata en modo alguno de hacer que esa horrenda actividad parezca aceptable.

En la mayoria de los casos, es buena idea darle al agresor los recursos que necesita
antes de que ocurra el incidente en que se produjo la experiencia de impronta. Vaya
poner un ejemplo.

En cierta ocasion trabajé con una mujer cuya madre se enfad6 tanto que la saco por
una ventana a cinco pisos de altura. Estaba tan encolerizada que iba a tirarla a la calle
para que se matara. Preguntarle a esta mujer qué recursos necesitaba su madre mientras la
tenia colgando en el vacio hubiera sido absurdo. Lo que hice fue pedirle a la mujer que
pasara la pelicula hacia atras, hasta una época anterior al incidente, y entonces instalé los
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recursos alli. Con los recursos adecuados, la madre nunca habria perdido la cabeza hasta
el extremo de amenazar asi a su hija. Es algo parecido al trabajo que se hace con las
fobias. Queremos que la persona con la que estamos trabajando empiece a recordar la
experiencia fobica antes de que se produjera el incidente, cuando aun se sentia segura. A
continuacion, la persona pasa una pelicula disociada y observa a su yo mas joven durante
todo el incidente hasta que vuelve a sentirse segura.

Podemos concebir una fobia como un caso especial de impronta. Al trabajar con una
fobia, conviene insertar el miedo entre tiempos de seguridad.” Esto, por lo demas, puede
considerarse un principio general para el trabajo con cualquier clase de impronta
traumadtica: vayan del estado de recursos (o al menos de un estado neutro) al trauma y
otra vez a un estado de recursos. Esta manera de trabajar con un cliente ayuda a aislar el
acontecimiento y le proporciona un «final.

Hombre: Algunas improntas son bastante traumaticas. El hecho de dejar al cliente
disociado, como sucede en el método rapido para la fobia, ;no hace que sea un trabajo
incompleto?

Robert: A menudo el procedimiento rapido para la fobia es lo Ginico que se necesita.
Recuerde que se reasocia al cliente en el ultimo paso del procedimiento, cuando se le
hace volver a experimentar el trauma en sentido inverso. A veces, empero, hay una
impronta que también debe tenerse en cuenta. Freud tenia la creencia de que una fobia era
un ejemplo de angustia desplazada: en realidad la persona tenia miedo o alguna otra
emocion que se dirigia hacia alguna otra persona significativa. Para resolver la fobia,
primero habia que descubrir y tratar el «verdadero» miedo de la persona. Naturalmente,
el problema de este enfoque es que la gente debe soportar mucho dolor hasta que se
resuelven las cuestiones de relacion. Con la PNL podemos resolver los sentimientos de
inmediato, de manera que la gente no ha de seguir experimentando miedo y péanico. A
veces todavia queda alguna otra cuestion de relacion o alguna impronta que es necesario
abordar.

En muchas de las improntas traumaticas con que he trabajado y que terminaron como
fobias, habia implicada otra persona. Recuerdo a una mujer con la que trabajé que tenia
fobia a las mariposas nocturnas. Se trataba de una mujer capaz de sostener en la mano
una tarantula viva sin alterarse, pero cuando una mariposa nocturna pasaba volando a su
lado perdia la compostura. La fobia se debia a que en su infancia una amiguita la habia
perseguido blandiendo un tarro que contenia una gran mariposa. La mujer en cuestion se
habia sentido humillada ante los demas amigos, pero en vez de aplicar el miedo y la ira a
su amiga, habia conectado su miedo a la mariposa. Le apliqué el tratamiento de la PNL
para las fobias y eliminé el miedo, pero eso no resolvid por si solo todas las cuestiones
que ella tenia asociadas con esta situacion.

También se pueden encontrar otras clases de fobias que exigen algo mas que aliviar
los sentimientos de panico. Estas fobias se producen a veces cuando los padres dejaron
solo a un nifio y le ocurrid algo malo. Una mujer con la que trabajé le tenia miedo al agua
porque habia estado a punto de ahogarse intentando escapar a nado de su madre que
estaba pegandole una paliza. La técnica para la fobia elimind el miedo al agua, pero,
evidentemente, habia otras cuestiones que también tuvimos que abordar.

2. La técnica de PNL para las fobias se describe en el libro Using Your Brain-For a Change, de Richard Bandler, que puede

solicitarse a Real People Press, en Moab (Utah), Estados Unidos. [Hay trad. al cast.: Use su cabeza para variar, Cuatro Vientos,
Santiago de Chile, 1988.]
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Mujer: Después de reimprontar un trauma pasado o de resolver estructuras de
identidad conflictivas, ;cémo sabe si la persona dispone de estrategias adecuadas para
continuar el cambio de una manera positiva? ;Cémo sabe si la persona todavia tiene
maneras de conseguir lo que quiere?

Robert: Permitame responder a eso con un relato. David Gordon (monitor de PNL y
escritor) y yo trabajamos juntos en cierta ocasion con una mujer que tenia la compulsion
de lavarse las manos, porque creia que se le echaban encima lo que ella llamaba «pulgas
imaginarias». Estas «pulgas» eran «reales» en el sentido de que ella las «sentia» cuando
se le echaban encima., pero eran «imaginarias» porque sabia que nadie mas las
experimentaba. Llevaba quince afios padeciendo a esas pulgas, y habla construido su vida
en torno a su presencia.

Las pulgas dirigian su vida de determinadas maneras. Por ejemplo, esa mujer tenia 72
pares de guantes que utilizaba para distintas ocasiones. Tenia que esquivar a unas
personas mas que a otras para no recibir sus pulgas. Sus padres estaban especialmente
infestados, asi que, aunque «los amaba tiernamente», debia limitar sus contactos con ellos.
Como las pulgas eran imaginarias, podian hacer cosas de las que las pulgas corrientes son
incapaces, como viajar por el teléfono. A causa de ello, no podia hablar con sus padres
por teléfono durante mucho rato.

Mientras trabajaba con ella, le sugeri que tratdramos su alergia real imaginaria a las
pulgas reales imaginarias. Le dije que obviamente se trataba de una reaccion alérgica,
pues aunque todo el mundo tenia esas pulgas, solo la afectaban a ella. Sencillamente, era
alérgica a las pulgas, como hay quien es alérgico al polen. Esto trastoco de veras su
manera de pensar respecto a las pulgas. Como no tenia ninguna creencia automatica
acerca de una alergia real imaginaria, le di unas pildoras de azucar y acompané
cuidadosamente sus procesos de pensamiento diciéndole que esas pildoras reales
imaginarias le curarian la alergia.

A la semana siguiente regresd verdaderamente asustada porque las pildoras habian
dado resultado. Ya no sabia qué ropa comprar, puesto que siempre habia comprado
prendas un par de tallas demasiado grandes para que las mangas le cubrieran las manos y
la protegieran de las pulgas. Ya no sabia como tratar a sus padres, cocinar ni realizar sus
actividades cotidianas, porque habia desaparecido la preocupacion por las pulgas que era
el principio organizador de su vida.

Necesitaba estrategias para toda clase de cosas. Trabajamos con ella en una nueva
estrategia de decision; le hicimos modelarse sobre otras personas para adquirir nuevos
comportamientos y asi sucesivamente. El meollo de este relato es que a menudo, después
de ayudar a alguien a cambiar una creencia limitadora, su antigua manera de hacer las
cosas ya no le sirve, y hay que ofrecerle nuevas estrategias.

Una de las objeciones ecoldgicas mas asombrosas que a veces presenta la gente tiene
un gran interés. Al llegar a determinado punto en el procedimiento, los clientes protestan:
«Si hago lo que usted me pide, jvaya cambiar de veras!». Se resisten a mover una imagen
interna, a completar una integracion de polaridades o a hacer lo que se les indica. No
saben muy bien si estan dispuestos a cambiar su identidad.

Mujer: ;Hasta qué punto es importante que la persona crea que la impronta es una
experiencia real en lugar de imaginaria?

Robert: Una vez vino a verme una mujer que habia ingresado en una orden religiosa
que practicaba la meditacion y el celibato. Su problema era que, cada vez que se ponia a
meditar, veia mentalmente un pene enorme y no lograba hacerla desaparecer. Esto la
tenia muy preocupada. Todo el mundo le decia que era una santa, pero ella se
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consideraba muy mala.

Las experiencias como la de esta mujer son las peculiares comunicaciones de la
mente inconsciente a proposito de algo. Le propuse que averiguaramos a qué se referia
aquella comunicacion. Evidentemente, existia una impronta acerca de algo malo que
habia ocurrido cuando era muy pequefia. La mujer no sabia de qué se trataba y tenia
miedo, por lo que evitaba pensar en ello. Le sugeri que cogiera esa imagen borrosa y la
pusiera lejos de si, en la pared, del tamafio de un sello de correos, de esta manera quedd
lo bastante alejada como para que pudiera disociarse de ella. La mujer empezd a
contemplar la imagen y llegd a ver que habia un hombre y una mujer haciendo algo de
indole sexual, aunque ignoraba qué. A medida que fue acercando la imagen, surgi6 la
cuestion,

La mujer pensaba que quizas habia sufrido abusos deshonestos por parte de su padre,
pero no estaba segura. No recordaba lo ocurrido y estaba llena de confusion. También
podia tratarse de algo que le habia contado su madre (con voz convincente) acerca del
padre de ésta; un relato que la mujer se habia imaginado, con el que se habia asociado y
del que habia derivado los sentimientos del caso como si le hubiera ocurrido a ella. Sin
embargo, daba igual que le hubiera ocurrido a ella o a su madre, porque en su experiencia
era real.

Ella nunca habia afrontado el asunto; se trataba inicamente de algo grande, oscuro y
malo. Después de que se inventara cierto numero de posibilidades que acaso hubieran
ocurrido, finalmente le dije que en realidad carecia de importancia. Lo importante era que
necesitaba cierto recurso y que no lo tenia. Le hice representar cada una de las
posibilidades figurandose que era la «real» y buscar la solucion de todas ellas. Esta mujer
se habia pasado veinticinco afios construyendo una manera de vivir basada en una
experiencia que ni siquiera sabia si era objetivamente real o no. Por eso a veces lo que
«ocurri6 realmente» no tiene mayor importancia.

Hombre: Después de hacer una reimpronta, ;como sabe la persona qué ocurrid en
realidad?

Robert: Lo que hacemos en la practica es darle a la persona la oportunidad de
actualizar y poner al dia lo que llevan dentro de la cabeza. No intentamos confundirlos
respecto a la realidad: les permitimos que vuelvan a experimentar las mismas cosas sin la
cicatriz ni el impacto negativo. Al final terminamos con creencias diferentes y recursos
diferentes, y la impronta significa algo completamente distinto.

No pretendemos borrar lo que ocurrio en realidad, porque a fin de cuentas lo
importante no es el contenido de la impronta sino lo que la persona ha aprendido de ella
y el conocimiento de que ahora tiene lo que necesita en términos de recursos.

Resumen del proceso de re impronta

I. Identifique las sensaciones o sentimientos especificos (también pueden ser palabras
o una imagen) asociados con el callejon sin salida. (Anclelo.) La mayoria de la gente
quiere evitar estos sentimientos porque son incomodos, pero es importante recordar que
evitarlos no resuelve la limitacion. Haga que la persona se quede con el sentimiento
(mantenga el ancla) y remonte en la memoria hasta la experiencia mas temprana del
sentimiento asociado con el callejon sin salida.

A. Mientras la persona sigue en ese estado asociado y regresado, hagale
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verbalizar las generalizaciones o creencias que se formaron a partir de esa
experiencia.

II Disocie a la persona de la experiencia. Hagale ver la experiencia como si estuviera
mirando una pelicula de ella misma.

B. Pidale que verbalice cualesquiera otras generalizaciones o creencias que
se formaron a consecuencia de la experiencia de impronta. (A menudo las
creencias se forman «después del hecho».)

II1. Busque la intencidn positiva o beneficio secundario de la sensacion asociada con
el callejon sin salida. Asimismo, si en el recuerdo intervienen otros significativos, busque
también la intencion positiva de su comportamiento. Esto puede hacerse preguntando
directamente a las personas que se ven en la imagen.

IV Identifique y ancle los recursos u opciones que la persona y los otros
significativos necesitaban y entonces no tenian —cada uno individualmente—, pero que
ahora la persona tiene a su disposicion. Recuerde que no debe limitarse
necesariamente: a las capacidades que la persona y los otros significativos tenian en aquel
momento; si la persona (no los otros significativos) dispone de los recursos ahora, puede
usted utilizarlos para ayudarle a cambiar esa experiencia.

V Pidale a la persona que vuelva a proyectar la pelicula una vez por cada uno de los
otros significativos que intervinieron en la experiencia de impronta, para que vea como
habria cambiado la experiencia si esa persona hubiera tenido a su disposicion los recursos
necesarios. Hagalo una vez para cada persona y asegurese de que los recursos
identificados bastarian para cambiar la experiencia. De no ser asi, repita los pasos Il y IV
e identifique otros recursos o intenciones positivas que hubiera podido pasar por alto.

C. Después de anadir los recursos, pidale a la persona que verbalice qué
nuevas generalizaciones o creencias elegiria como resultado de haber
afiadido esos recursos.

VI Utilizando las anclas de recursos fijadas en el paso IV, haga que la persona reviva
la experiencia de impronta desde el punto de vista de cada una de las personas
significativas implicadas en ella (una por una). Hagala entrar en el cuerpo de la otra
persona y ver la experiencia por sus ojos. Para terminar, hagala entrar en su yo mas joven
de manera que pueda experimentarla mientras estd asociada a ese yo mds joven.
Mantenga usted las anclas de recursos a lo largo de todo el proceso. Repita la nueva
experiencia el nimero de veces que haga falta para que sea tan fuerte como la impronta
original

D. Pidale a la persona que actualice o modifique las generalizaciones que
harta ahora a partir de esa experiencia.

VII. Mientras mantiene las anclas de recursos utilizadas durante todo el proceso, haga
regresar a la persona a lo largo del tiempo desde el momento de la impronta original hasta
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el presente. Sugiérale que, mientras regresa por el tiempo, puede pensar en otras
ocasiones de su vida en las que esos recursos que ahora estan anclados le habrian
resultado ttiles para cambiar otras experiencias.
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5

La incongruencia y los conflictos de creencias

Todos hemos conocido ocasiones en las que tenemos la mente dividida acerca de
algo. (Ha decidido alguna vez que se levantarla temprano para hacer ejercicio, pero al
llegar la manana se dio cuenta de que tenia mucho suefio y que en la cama se estaba muy
bien? Asi que se quedo usted durmiendo y luego tuvo que oir todo el dia una voz dentro
de su cabeza que se lo reprochaba. ;No ha hecho nunca una gestién para un amigo sin
sentir el menor entusiasmo, porque en realidad queria hacer otra cosa para usted mismo?
Estos son dos ejemplos de incongruencia.

La incongruencia suele experimentarse como un conflicto interior con uno mismo. A
menudo parece que haya dos aspectos en la persona. Es como si hubiera dos «usted».
Hay una parte que quiere hacer algo y otra parte que se opone. Podria tratarse de dos
comportamientos, dos creencias, dos sistemas de creencias o incluso dos aspectos de su
personalidad.

A veces, cuando se enfrenta uno con conflictos de creencias y de identidad, una
«partey» ni siquiera es consciente de que existe la otra. El resultado es confusion acerca de
uno mismo. Recuerdo que una mujer me comentd que no lograba entender por qué su
marido decia siempre que ella era una persona muy critica. No era ésta la idea que tenia
de si misma, y llevaba seis meses haciendo afirmaciones en el sentido de que era una
persona amable y generosa. Su parte consciente que queria abrirse a los demas estaba
fuera de contacto con la parte de ella que sabia que también debia atender a sus propias
necesidades. Eso la hacia estar a la defensiva y mostrarse resentida con los demas cuando
sus necesidades eran descuidadas. Mientras no se integraron estos dos aspectos de ella, de
modo que pudiera tomar en consideracion tanto sus propios sentimientos como los
sentimientos de los demas, se sinti6 desdichada y su comportamiento era imprevisible.

Causas de incongruencia

La incongruencia puede resultar de experiencias de impronta del modelado sobre
otros significativos, de conflictos en la jerarquia de criterios o de cambios y transiciones
en la vida.

Las improntas

Las improntas pueden crear conflictos internos, y los crean como vimos en el capitulo
anterior con el: caso de Bill. Aun después de reimprontar con éxito una parte de su
historia anterior puede que todavia le quede por resolver una incongruencia respecto a
qué creencias caracterizaran a partir de ahora al «nuevo usted» y lo proyectaran hacia el
futuro. Después de una reimpronta, el problema no tendra que ver directamente con el
pasado, sino mas bien con el presente y el futuro.
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Creacion e imitacion de modelos

Podria ser que en cierta época de su vida hubiera sido usted educado por alguien que
mantenia cierta creencia con la que usted se modeld (como «siempre debes pensar
primero en los demas»), y luego por alguna razén pasé a ser educado por otra persona
con distintas creencias (como «mis necesidades son lo primero») sobre la que también se
modelo. Las creencias que tomd por modelo y convirtid en parte de usted mismo son
internamente incompatibles.

Si se han modelado semejantes creencias opuestas, puede uno sentirse condenado
cuando se ocupa de si mismo, y condenado cuando piensa antes en los demas. Es un
dilema sin solucion, y haga lo que haga nunca estara bien hecho.

Podria ser también que hubiera usted tomado como modelos a distintos miembros de
su familia que albergaban creencias contradictorias. Quiza su padre fumaba, y su madre
juzgaba que fumar era malo. Si llegado a la edad adulta es usted fumador, es posible que
no cese de reproducir en su mente este conflicto en la relaciéon entre sus padres,
suponiendo que la internalizacion haya tenido una extension importante. Los distintos
criterios, valores y estrategias que usa para pensar sobre las cosas los toma usted de otras
personas importantes a las que ha tomado como modelo.

La jerarquia de criterios

Los conflictos interiores a menudo son conflictos de criterios. Puede que usted se
diga: «Quiero esa casa nueva con tan buena vista, pero he de ahorrar el dinero para
cuando me retire». Al final, termina comprando la casa y luego se preocupa por el futuro.
A diferencia de los conflictos de creencias, de los sistemas de creencias o de los aspectos
de su personalidad que se hallan disociados el uno del otro, los criterios se estructuran en
una jerarquia. En el capitulo 6 examinaremos los criterios con mas detenimiento.

Los cambios y transiciones en la vida

Los cambios y transiciones en la vida también pueden ser causa de conflictos. Por
ejemplo, un hombre al que llamaré George trabajaba para la empresa «X» con su padre y
sus tios. Acérrimos partidarios del sindicato, desconfiaban de la direcciéon y mantenian
los valores tradicionales de la clase obrera. Gran parte de la identidad de George se habia
formado escuchando y observando los valores y comportamientos de su familia. Cuando
de pronto fue ascendido a un cargo de supervisor, un puesto de «oficina» con un elevado
sueldo, se vio abrumado por toda una andanada de conflictos imprevistos; se preguntaba:
«;Significa esto que soy distinto o mejor que mi padre? ;He de convertirme en un yuppie,
adoptar nuevos valores y desechar mis antiguas creencias y valores? ;He de convertirme
en una de esas personas que mi familia y yo siempre hemos criticado y detestado, en
virtud de mi propio éxito?». La transicion le cred6 a George un conflicto de creencias,
aunque en nuestra cultura se consideraria que habia sido un éxito».

Las transiciones de la vida no s6lo tienen que ver con los detalles de un cambio, sino
con quién es usted y qué es usted Mientras trabajaba con mi madre en sus problemas de
salud, en 1982, cuando tantas cosas de su vida estaban cambiando, descubrimos que tenia
un gran conflicto entre ser una madre y se una persona independiente que se ocupaba de
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si misma. A veces me decia: «Es muy importante que cuide de otras personas, pero ahora
por fin tengo tiempo de hacer cosas solamente para mi. Necesito unas vacaciones de toda
esta tension». Y en seguida cambiaba y decia: «Quiza sea demasiado egoista al pensar en
todas esas cosas que necesito para mi misma». Oscilaba constantemente entre estos dos
sistemas de creencias, a veces en la misma frase, sin tener la menor conciencia de que
emitia dos mensajes contradictorios. Le hice visualizar los dos aspectos de ella misma.

Una parte, la «identidad de madre», la visualizaba como una vieja desalinada. Estaba
cansada, queria descansar, pero siempre deseaba cuidar de otras personas. Representaba
una de sus misiones en la vida.

La otra parte estaba mucho menos desarrollada. Tenia el aspecto de una millonaria de
la jet set que vestia ropas vistosas y no se parecia a ella. Esta parte «de la jet set» decia:
«Olvidate de todas esas historias de madre, con toda esa gente que depende tanto de ti
que ni siquiera puedes irte y cuidar de ti mismay.

Estas dos partes representaban decididamente distintas maneras de ser y ni siquiera se
gustaban la una a la otra. Las diferencias se manifestaban en forma de una asimetria
corporal cuando mi madre hablaba de sus objetivos. Al decir «asimetria» me refiero a que
gesticulaba con la mano derecha cuando hablaba sobre su «parte de madre» y con la
mano izquierda cuando hablaba de la parte que queria ocuparse de si misma. Los
movimientos de las dos manos no concordaban.

Estos conflictos abarcaban todas las areas de su vida, incluso a su voluntad de vivir.
El conflicto lleg6 a ser tan apremiante Yy tan extendido que cuando se imaginaba muerta le
parecia un estado pacifico.

Tanto su madre como su hermana habian muerto de cancer de mama. Cuando
comentamos la posibilidad de que ella se pusiera bien, experiment6 sentimientos de culpa.
Mir6 hacia atras y dijo: «Eran mis "modelos de rol". ;Quién soy yo para considerarme
mejor que ellas?». Entonces yo le pedi que no pensara Uinicamente en sus propios
modelos de rol, sino que mirase hacia el futuro y viera que su hija (mi hermana) se fijaba
en ella para saber como debia ser en la vida. Esto ejercié un poderoso impacto sobre mi
madre; cuando pensaba en su hija, no queria que padeciera un cancer de mama solo
porque ella, su modelo de rol, lo habia tenido. Esto me ayud6 a reimprontar algunas
creencias de mi madre relacionadas con el modelado en esta situacion.

En resumen, aun después de reimprontar con €xito una parte de la historia personal,
puede que todavia quede por resolver una incongruencia. Después de la Reimpronta, a
menudo quedan «dos caras» de la persona. Puede tratarse de dos creencias o bien de dos
aspectos de la identidad que no son compatibles entre si, pero ya no tienen nada que ver
con el pasado, sino con la creacion de una nueva identidad presente y futura.

La identificacion de conflictos

Cuando se trabaja con alguien que tiene un conflicto de creencias, con frecuencia se
observa una asimetria en la postura del cuerpo. Esta asimetria no es tan sutil como los
cambios en el color de la tez u otras pistas fisiologicas minimas, y por lo general resulta
facil percibirla. Sabemos que estamos tratando con dos partes disociadas cuando la
persona hace gestos con la mano izquierda al hablar de un aspecto del problema, y con la
mano derecha al hablar del otro aspecto conflictivo. Es interesante observar que a
menudo la mano derecha (que en la mayoria de las personas diestras con pistas de acceso
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ocular normalmente organizadas se asocia con el hemisferio izquierdo) tiene intenciones
que tocan a las relaciones y a ser una persona de mérito en contextos que implican a otros,
en tanto que la mane izquierda (relacionada con las funciones del hemisferio derecho)
tiende mas bien a asociarse con el individuo como persona independiente y con el deseo
de tener una vida rica y plena. Este tipo de conflicto podria definirse como la diferencia
entre una parte «orientada al otro» y una parte «orientada al si mismoy.

También es posible hallar un conflicto «excitatorio» e «inhibitorio» en el que una
parte tiene grandes ideas y quiere ir adelante mientras que la otra parte quiere retenerse.
Eso inhibe a h persona y le impide avanzar. Un hombre con el que trabajé tenia grandes
ideas para establecer su propio negocio, pero otra parte queria que conservara su empleo
como funcionario del gobierno porque le ofrecia «seguridad». Al final, acabd teniendo
dos identidades separadas que luchaban entre si. Cuando pensaba en dejar su trabajo y
poner en marcha un negocio, experimentaba sentimientos de angustia; cuando aceptaba
quedarse en su empleo actual, se deprimia.

Al trabajar con esta clase de conflictos se advierten distintas fisiologias asociadas con
cada parte o creencia. El hombre que queria montar su propio negocio describia sus
planes con voz aguda y rapida, miraba hacia arriba y a su derecha (construccion visual) y
gesticulaba con la mano izquierda. Cuando hablaba de la seguridad, lo hacia con voz
lenta y uniforme, y mantenia la mano izquierda inmovil sobre el regazo. Una manera de
reconocer la existencia de un conflicto es observar a la persona mientras describe un
objetivo. Si no se advierte una simetria corporal total en términos de gestos y ademanes
(las dos manos moviéndose al mismo tiempo de la misma manera), puede tomarse como
sefial de un posible conflicto de creencias.

Trabajar con creencias en conflicto

El proceso que a muchas personas con conocimientos de PNL se les ocurriria utilizar
para manejar una situacion con dos partes en conflicto es la integraciéon de polaridades.'
Sin embargo, la tipica compresion visual en la que se integran dos comportamientos o se
colapsan dos anclas no da buen resultado cuando se tienen dos partes marcadamente
distintas, y tampoco funciona bien cuando la persona estd asociada a cualquiera de las
dos partes y juzga a la otra de un modo negativo. Vamos a ver un ejemplo tipico de ello.

Uno de mis clientes pas6 por un durisimo proceso de afliccion tras la pérdida
inesperada de un pariente cercano, a raiz del cual empez6 a comer en exceso y aumento
considerablemente de peso. Este hombre tenia un importante conflicto entre dos aspectos
de su identidad.

Historicamente, habia sido un nifio bastante rechoncho que no se sentia a gusto
consigo mismo. Estaba asustado durante gran parte del tiempo y el mundo le parecia un
lugar abrumador No obstante, cuando llego a la pubertad empezo a crecer y se volvid
bastante alto y musculoso, con un aspecto como el de Tom Selleck, con lo que pasé a
creerse capaz de todo.

1. Véase John Grinder y Richard Bandler, The Structure 01 Magic IT (véase mas arriba, nota 9)
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Cuando trabajé con él y empezamos a diferenciar e identificar cada parte, se hizo
patente que tenia una parte llena de preocupaciones, con muchos pensamientos regresivos
e incluso temores paranoicos acerca de una guerra nuclear. En cambio tenia otra parte
muy segura y confiada que se consideraba en condiciones de alcanzar el éxito en
cualquier cosa que se propusiera. Cada una de estas partes estaba asociada con una época
distinta de su vida. El aspecto «paranoico» era casi el completo opuesto del aspecto
«confiado». Cada una de las partes era todo lo que la otra no era.

Hice que se disociara de las partes imaginandoselas plenamente en cada mano: la
imagen que tenian, el sonido y los movimientos. Mientras las describia, se hizo evidente
que cada una de ellas se definia en relacion a la otra, como la materia y la antimateria o
como un comunista y un anticomunista (no existe uno sin el otro). Cuando se
identificaba con el aspecto de su identidad que «era capaz de todo», juzgaba a la otra
parte débil e inutil; cuando se identificaba con la parte que lo hacia sentir paranoico,
decia que la otra no era «real», que so6lo era algo que se habia inventado. La identidad de
una era todo lo que la otra no era

Me di cuenta de que la solucion no estaba en colapsar dos anclas ni en utilizar
lenguaje hipnético para comprimir dos imagenes en una y obtener una integracion,
debido a las creencias que se hallaban implicadas en el caso. Si lo hubiera intentado y
hubiera tenido éxito, estoy seguro de que habriamos creado una desintegracién de su
proceso de pensamiento. Tuve que hacerle diferenciar las partes con mucho cuidado,
disociandolo de las dos mientras se las imaginaba una en cada mano.

A medida que cada parte se fue volviendo mas clara y definida, result6 evidente que
debiamos establecer un nuevo sistema de creencias que incluyera a las dos coidentidades
conflictivas. Lo que hicimos para conseguirlo fue «desmarcar» la intencion de cada parte
(por medio de la pregunta: «;De qué le serviria el hecho de tener eso?») hasta que
encontramos intenciones COMunes para ambas partes. A partir de ahi, mi cliente pudo
integrar las partes en una nueva identidad, una nueva imagen de si que existia en un
nivel logico superior del pensamiento. Hay que tener siempre en cuenta que es muy
importante encontrar intenciones comunes para cada aspecto de la identidad antes de
tratar de integrarlos; de otro modo, como ya he dicho, se podria producir una
desintegracion de los procesos mentales de la persona.

El proposito de integrar aspectos disociados de la identidad de una persona es crear
una nueva imagen de Si. Volviendo al conflicto de mi madre, cuando reunié las dos
partes de si misma (la «madre») y la («miembro de la jet set»), aparecié una imagen muy
interesante. La imagen que se le presentd espontdneamente fue la de un gigantesco y
resplandeciente Mercurio alado, con alas en la cabeza, pero también con unos grandes
pies bien firmes sobre la tierra.

Demostracion de un conflicto de creencias

Nota del editor original

Dee ha sufrido asma y alergias durante la mayor parte de su vida, con reacciones
especialmente graves a los gatos. Robert le hizo contrastar su estado presente (asma y
reacciones alérgicas a los gatos) con su estado deseado: sentirse y comportarse de una
manera sana en presencia de los gatos. Cuando Robert le preguntd qué le impedia
alcanzar su objetivo de salud, Dee experimentd una sensacion que describid como
«desvalida e inutil» pero que también tenia asociada ira. Robert ancl6 la sensacion y le
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pidié a Dee que se remontara atras en el tiempo guiandose por esa sensacion hasta
descubrir sus origenes. Dee descubri6 una serie de experiencias en las que sus padres
discutian y se peleaban y no le prestaban atencion cuando era nifia. Siempre resulta
asombrosa la manera en que se puede anclar una sensacion adulta familiar y utilizarla
para guiar al cliente hacia experiencias preverbales. Por lo general, resulta la manera mas
rapida y sencilla de lograr una regresion en el tiempo para encontrar el origen de
improntas problematicas.

Las experiencias que Dee recordd eran de estar tendida en la cuna, llorando y
reclamando una atencidn que no recibia porque sus padres estaban discutiendo. Llegados
a este punto en el trabajo, Robert utilizé el procedimiento de Reimpronta descrito en el
capitulo 4, adaptandolo al caso concreto de Dee.

A menudo, después de ayudar a la persona a anadir los recursos adecuados que se
necesitaban para resolver las cuestiones historicas que dieron lugar a la creencia
limitadora, la persona sigue sin tener todos sus recursos organizados de tal manera que
pueda alcanzar su objetivo deseado. Como ya se ha dicho con frecuencia estos recursos
se organizan en «partes» separadas de la identidad de la persona y no estan disponibles
de una forma integrada.

La siguiente demostracién empieza en el punto en que Robert, al comprobar los
resultados de la Reimpronta que ha realizado con Dee, descubre un conflicto importante.

Robert: Vuelve a esta parte de aqui abajo. (Le dirige la mirada hacia la posicion en
que estaba cuando experimento la sensacion de desvalidez durante la Reimpronta.)

Dee: Me siento curiosa y asustada.

Robert: ;De qué?

Dee: Noto una sensacion de peligro, como si ahi fuera hubiese algo temible.

Robert: ;Qué es eso que todavia sigue ahi? ;Qué necesitas aun?

Dee: Lo primero que me viene a la mente es que necesito la garantia de que no vaya
sufrir ningiin dafo, pero pienso que no vaya recibirla. Noto como si hubiera una
sensacion de destruccion.

Robert: ;Es que ese «algo» te destruiria'?

Dee: Si. Me destruiria.

Robert: ;Sabes qué es?

Dee: Da la sensacion de un agujero negro.

Robert: (Al grupo) Aqui hay una imagen que «da la sensacion de un agujero negroy,
Fijense que Dee esta mirando hacia abajo mas o menos a su derecha. Tiene las pupilas
dilatadas y esta describiendo un color. La posicion de los ojos indica una sensacion, y
ademas estd describiendo un color. Esto es una sinestesia. Hay sinestesia cuando se
experimenta mas de un sistema representativo al mismo tiempo, Con frecuencia, esto
hace que a la persona le resulte mas dificil encontrarles internamente un sentido a las
experiencias desagradables; es como si la experiencia estuviese menos ordenada en su
mente. En vez de obtener una imagen o un sonido completo, puede parecer fragmentado
y dificil de descifrar desde el interior. Es como si hubiera una imagen, hubiera sonidos,
pero flotando justo por debajo del nivel consciente. Habitualmente, lo Unico que la
persona llega ¢l percibir es una sensacion desagradable. Aunque también deberia senalar
que la sinestesia no siempre es disfuncional y ¢l menudo se asocia con un estado de
plenitud de recursos, Mozart, por ejemplo, utilizaba la sinestesia en sus estrategias
creativas. Sin embargo, cuando tratamos con una creencia limitadora, es como si los
pensamientos estuvieran englobados en una sola representacion confusa en la que no se
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puede ver ni oir con claridad lo que ocurre dentro.

(A Dee:) Tienes miedo de que ese «agujero negro» te absorba de alguin modo y no
puedas volver a salir nunca mas.

Dee: Si.

Robert: Y quieres alguna clase de garantia de que puedes entrar y salir de lo que ese
agujero negro representa, sea lo que sea.

Dee: Si.

Robert: Esta esta diciendo que no quiere garantias (sefiala hacia la parte); sin
embargo, no te ayudaria a hacerla si no tuviéramos al menos la garantia de que no ibas a
ser destruida. ;Como podrias explorar eso y garantizar que podrias entrar en e€so sin ser
destruida? ;Cual es el recurso que necesitas? En otras palabras...

Dee: Tengo la sensacion de que es exterior a mi..., como si ahi fuera hubiese algo real
que pudiera destruirme.

Robert: ;Ahi donde?

Dee: Ahi, a distancia (hace un gesto).

Robert: ;Esta dentro de tus recuerdos, esa distancia?

Dee: No, esta en la distancia de ahi fuera (hace un gesto).

Robert: (Al grupo.) Esto es interesante. ;/Esta ahi fuera (sefiala a lo lejos) o esta aqui
dentro? (Sefiala a Dee.)

(A Dee:) (Es una parte de ti? No queremos que seas destruida ni queremos decir que
algo no es real si en verdad es real. Ahora tienes cierta sensacion de curiosidad ...

Dee: Si. Me siento muy curiosa.

Robert: ;Como puedes explorar algo que esta lejos, a distancia, sin poner en peligro
tu vida? Para eso estan los 0jos, a propoésito. Si veo que ocurre algo hacia alli (sefiala
lejos de Dee), al verlo y saber que esta ahi mi vida estara mas protegida que si nunca me
acerco a ello.

Dee: El problema es que esta oscuro. (Risas.)

Robert: Me parece a mi que necesitas un recurso para poder mirar €so primero sin
tener que ir alli. ;Y si tuvieras luz? Si llevaras a esta situacion algunos de los recursos de
visualizacidn que tienes, ;te serviria de algo?

Dee: Si.

Robert: Haz esto: pon los ojos aqui abajo (sefiala el lugar donde Dee indicO que
estaba situado el agujero negro) para hacerte una idea de lo que es ... , y sigue estando
ahi, a distancia. No est4 bastante cerca para ser peligroso. Y ahora, manteniendo la misma
distancia, alza la vista y miralo a lo lejos. No dejes que se acerque y te ponga en peligro.

Dee: Si. Da la sensacion de ser un remolino.

Robert: ;Qué ves? No lo sientas, miralo.

Dee: Es dificil iluminarlo. Siento que hay luz a su alrededor pero no siento luz en eso,
y da la sensacion de ser un remolino que podria tragarme y destruirme.

Robert: Es una clase distinta de «cortina de humo». Asi que no puedes darle luz.
(Qué es? Quiza sea alguna otra parte de ti.

Dee. Muy bien. Ahora lo veo. Es una parte que es muy impulsiva y loca.

Robert: (Al grupo.) Al fin hemos llegado a una cuestion de identidad. Dee esta
diciendo: «Es una parte que podria ser yo. Podria caer en eso y ser impulsiva y locay.
Esto es muy real. Conozco a gente que ha cedido a esta clase de impulsos. Aquellos de
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ustedes que trabajan con otras personas seguramente habran visto actuar a alguien en esta
clase de remolino. He mencionado antes que algunas personas intentan encerrar una parte
asi en su propio manicomio particular, o meterla en una jaula para no tener que afrontarla.
Pero de esta manera no se puede resolver el conflicto, que esta siempre presente,
esperando para absorberte hacia el remolino.

(A Dee:) Esta parte de ti que estd ahi fuera, ;qué intenta hacer por ti? ;Quiere
absorberte y destruirte?

Dee: Es como si la curiosidad me hiciera desear meterme en ella. Es como si la
curiosidad también fuese peligrosa.

Robert: La curiosidad mato al gato (Dee tiene varias alergias graves a los gatos),
pero no te preocupes: tiene siete vidas. (Risas.) En cierto sentido, aqui estan ocurriendo
dos cosas. Esta parte en si es impulsiva, no es necesariamente curiosa ...

Dee: No. Es muy peligrosa. Es como si toda ella fuese puro impulso. No piensa en
nada.

Robert: ;Es ésa su intencion? Preguntale a esta parte si intenta destruirte y absorberte
y ser completamente impulsiva.

Dee: No, Quiere diversion, excitacion y aventura.

Robert: Asi que quiere diversion, excitacion y aventura. No quiere una destruccion
que te absorba hacia el remolino y amenace tu vida,

Dee: Exactamente.

Robert: De manera que has dejado salir el gato de la bolsa y has descubierto que sus
dientes y sus zarpas no son tan afilados como creias. ;Tuviste alguna vez un gato cuando
eras pequena?

Dee: No.

Robert: ;Tuviste algiin animal?

Dee: No.

Robert: ;Hasta donde alcanza tu memoria?

Dee: Si.

Robert: Asi que esta parte quiere diversion y aventura y luego tienes otra parte con
curiosidad. Es la combinacion de la curiosidad con la diversion y la excitacion lo que
arrastraria a eso. Dicho de otro modo, el remolino implica dos cosas que responden la una
a la otra. ;Qué recurso necesitarias tU para poder tener diversion y aventura y todo lo que
esa parte pretende, pero sin quedar atrapada en ello y ser destruida? ;O, en otras palabras,
para no perder tu identidad y ser absorbida por el caos?

Dee: Mi primer pensamiento fue analizarla, pero cuando la analizo desaparece toda la
curiosidad.

Robert: Asi que cuando la analizas desaparece toda la curiosidad, y cuando te sientes
curiosa no hay nada de anélisis.

Dee: Exacto.

Robert: (Al grupo.) Lo que estamos oyendo es otra vez procesos disociados. ;Como
podemos reunir el analisis y la curiosidad? Aqui hay dos recursos que no tienen ninguna
manera de trabajar juntos. ;Se trata de una estrategia? ;Coémo se puede ser curioso y
analitico simultaneamente?

(A Dee:) Vamos a tratar con la parte curiosa. ;Ddonde esta tu parte curiosa?

Dee: Ahora mismo me estoy sintiendo curiosa.

Robert: jAh! Asi que eres curiosa. ;Donde esta la parte analitica de ti?
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Dee: Parece que esta observando.

Robert: Muy bien. Estas dos partes no se solapan demasiado entre si. Pongamoslas
una en cada mano.

Dee: Esta seria el analisis (hace un ademan con la mano derecha). Va vestida de traje.

Robert: Seguramente es lo adecuado. Va vestida de traje. Pasemos a esta parte.
(Sefiala la mano izquierda.) ;Como es la parte curiosa de ti?

Dee: Es la artista.

Robert: Asi que es artistica.

Dee: Aja.

Robert:¢, Qué aspecto tiene la otra parte de ti que esta ahi fuera? (Sefiala.) La parte
«divertida y excitantey.

Dee: Aspecto de traer muchos problemas. (Se rie.)

Robert: ;Qué aspecto tiene, ahi fuera?

Dee: No quiero decirtelo. Esto tengo que censurarlo (riendo).

Robert: Esta bien. Podemos damos cuenta por tu fisiologia y por el cambio de color
de tu piel. Otra vez volvemos a tener experiencias disociadas. Cuando la parte analitica
contempla la creativa, ;que piensa de ella?

Dee: No piensa mucho en ella. Es frivola.

Robert: Piensa que es frivola y ésta (sefiala la mano izquierda), ;tiene la Intencion de
ser frivola?

Dee: Aja.

Robert: ;Quiere ser frivola? ;Es ése su objetivo en la vida?

Dee: Si. Quiere ser curiosa y pintar y ser creativa y no ganar dinero.

Robert: Y no ganar dinero ... ;O es que no le importa el dinero?

Dee: No le importa el dinero, y el resultado es que no gana dinero.

Robert: ;Se aparta del dinero? Asi es como lo has expresado al principio.

Dee: No, no se aparta de ¢él, es s6lo que se dedica a hacer cosas» que no estan
relacionadas con ganar dinero. No es nada responsable. No paga las facturas, y no limpia
el lavabo del cuarto de bafio, y ..

Robert: Pero también es necesaria, a pesar de todo.

Dee: (Vacila.)

Robert: Ahora, que ésta (sefiala la mano izquierda) mire a ésta (sefiala la mano
derecha).

Dee: Piensa que es aburrida.

Robert: jEstupendo! Asi que puedes elegir entre ser frivola y ser aburrida. (Risas.)
Esto me recuerda una frase que lei en un libro de Woody Allen: «Por una parte nos
encaminamos a la destruccion total y la ruina, y por otra afrontamos el deterioro y la
ausencia de sentido. Quiera Dios que tengamos el buen juicio de hacer la eleccion
correctay. (Risas.)

(Al grupo:) Ahora pueden empezar a ver como se presentan los dilemas sin solucion.
Cuando Dee esta limpiando el lavabo del cuarto de bafio, es responsable pero aburrida; si
hace lo otro, es creativa y encuentra cierto sentido, pero es frivola. Vuelve a ser una
cuestion excitatoria e inhibitoria. Ademas, también tenemos esa otra parte de ahi fuera
(sefiala) a la que en seguida volveremos.

Queremos llegar a un punto en que nos sea posible encontrar la manera de conseguir
que todas estas partes trabajen juntas.
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(A Dee:) Esta (sefiala la mano derecha) también debe encontrar recursos en ésa
(sefiala la mano izquierda).

Dee: Sabe apreciar la creatividad.

Robert: Ya ves que la creatividad también puede ser practica porque si te limitas a
comportamientos aprendidos de memoria puedes acabar haciendo algo impractico, por la
fuerza de la costumbre.

Dee: Aja.

Robert: Del mismo modo, si vas a ser creativa (mano izquierda), ésta otra (mano
derecha) es la que ha de ponerlo en practica, porque es la que hace que ocurran las cosas
en el mundo real.

Dee: Esta (la mano izquierda) aprecia realmente a esta otra (la mano derecha). Es
solo que la encuentra aburrida.

Robert: Pero ve su valor.

Dee: Si, ve su valor.

Robert: ;Y si pudieras lograr que estas dos ya no estuvieran separadas, sino que
tuvieras una parte de ti que fuera a la vez creativa y practica?

Dee: Es imposible.

Robert: ;Qué lo hace imposible?

Dee: Que seria un compromiso.

Robert: (Al grupo:) Lo que estamos oyendo es que no vamos a hacer eso porque una
parte comprometeria a la otra.

(A Dee:) No quiero que comprometas a ninguna de ellas. De hecho, en estos
momentos ninguna de las dos es capaz de hacer muy bien lo suyo porque la otra siempre
se lo impide. ;Como podrias tener una parte de ti que tuviera los recursos plenos de las
dos, que fuera tan creativa como ésta (mano izquierda) y a la vez tan practica como ésta
(mano derecha), sin necesidad de renunciar a nada? Lo tnico que haces es sumar
recursos. ;Como podrias crear algo de manera que tuvieras tanto de ésta (mano derecha)
como tienes de ésa (mano izquierda)? Lo que esta ocurriendo ahora es que se
obstaculizan mutuamente.

(Conoces a alguien que sea a la vez creativo y practico y que no sea aburrido ni
frivolo ni quiera aceptar un compromiso?

Dee: Quizé conozca a alguien. ;Puedo inventarme a alguien que yo crea que es asi?

Robert: Si. ;Qué hacen estas personas? ;Como equilibran y retinen estas dos cosas de
manera que ninguna quede comprometida y puedan tener acceso pleno a los recursos de
las dos?

Dee: Humm ... No conozco tan bien su vida. ;Puedo inventarmelo?

Robert: Naturalmente. Puedes hacerla de manera que la creativa (mano izquierda)
cree algunas piezas, y ésta (mano derecha) puede examinarlas para ver si resultan
practicas. Asi, la parte creativa presenta las posibilidades y la otra parte las comprueba
para ti.

Dee: jOh! (Larga pausa.) A esta parte creativa (mano izquierda) se le ocurren ideas
absolutamente extravagantes, y esta otra (mano derecha) sabe que son absolutamente no
practicas.

Robert: Eso esta bien. Ahora, en vez de rechazar las ideas haz que ésta (mano
derecha) las pula. Cuanto menos practica sean al principio, mas posibilidades nuevas
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permitiran. Al hacerlas reales, quizd descubras que se te ocurren soluciones en las que
otra persona se habria atascado, porque no partia de un punto de vista tan extravagante.
(Puedes hacerlo?

Dee: Aja. A eso iba. A ésta (mano derecha) le gustan las ideas, pero no quiere
ponerlas en practica inmediatamente por falta de dinero.

Robert: Sigue adelante y haz que retoque esas ideas de manera que puedan llevarse a
cabo sin dinero o bien que te conduzcan al dinero.

Dee: jOh! Muy bien.

Robert: (Al grupo.) Ocurria que antes de que empezaramos a negociar con estas
partes las ideas eran rechazadas de entrada Ahora hemos creado un marco de
comunicacion entre las dos. Es algo que tiene mucho sentido, desde un punto de vista
l6gico, pero hasta que no se instala, la persona no lo hace.

Dee: Esta (la mano derecha) tiene que saber donde esta el dinero, porque no lo sabe.

Robert: Ahi es donde puede ayudar esta otra (la mano izquierda).

Dee: Aja. (Las manos empiezan a moverse al unisono con bruscos movimientos
ideomotores.)

Robert: (Al grupo.) Vean que no esta moviendo las manos conscientemente.

Dee: Es una relaciéon muy incierta. (Risas.)

Robert: Me doy cuenta.

Dee: Hay cierta confianza, pero no demasiada.

Robert: ;Qué necesitan para confiar la una en la otra?

Dee: Experiencia. Necesitan seguir adelante y experimentar cada una los recursos de
la otra.

Robert: Todavia falta otra pieza. Ahora tenemos aqui todas estas ideas, pero ;donde
entran la diversion y el entusiasmo? En cuanto tienes unos cimientos sélidos y empiezas a
poner en marcha esta integracion, ya no necesitas tener miedo. Imaginatela en términos
de una metafora quimica: si junto dos cosas puede que obtenga una reaccién quimica,
pero si sumo esto, aquello y lo de mas alld, de pronto obtengo una solucion
completamente distinta. Y puede que se trate de algo méas que una metafora quimica,
porque realmente se producen cambios quimicos en el cerebro cuando se integran las
pautas neurologicas asociadas con estas partes.

Dee: (Sigue moviendo lentamente las manos.) Esto es muy extrafio (riendo).

Robert: Cuanto mas extrafo sea, mas bien encaminada estas.

Dee: Muy bien (riendo). jNo estoy muy segura de eso!

Robert: Ahora es la parte practica (mano derecha) la que habla Tienes que ser
practica en esto.

Dee: Hay una parte de mi que quiere decir: «Adelante, adelante». A ésta (mano
derecha) no le hace ninguna gracia aquella otra de ahi fuera (sefiala a un lado) y quiere
amenazarla con el dedo.

Robert: Ah. O sea que esta parte practica (mano derecha) le echa la culpa a esa parte
divertida de alli fuera.

Dee: Quiere amonestarla y hacerla ir bien derecha.

Robert: ;Comprende esta parte practica (mano derecha) que la intencion de la otra no
es hacer cosas malas y que la amonesten por ello, sino procurar que tengas diversion y
excitacion?

Dee: Correcto. Lo comprende ...
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Robert: Pero no acepta la manera en que lo hace.

Dee: O en que quiere hacerla.

Robert: No confia en que sea eso lo que realmente quiere.

Dee: O eso, o que lo hara mal.

Robert: (Al grupo.) Aqui es donde entran algunas de las cuestiones de represion y
conflicto.

(A Dee:) (Cree esa parte divertida (sefiala a un lado) que podria tener diversion y
excitacion con estas dos, si la trajeras .aqui?

Dee: Aja. Pero esta practica (mano derecha) no lo cree asi. Esta es muy rigida y
quiere que se haga de una manera especifica, lo que ya no funciona.

Robert: ;Y lo sabe?

Dee: Si.

Robert: De modo que, aunque la parte practica quiere diversion, jain sigue atrapada
en esa rigidez? Entonces estd actuando de una manera que no es la manera en que quiere
actuar. ;Qué recurso necesita esa parte a fin de actuar de un modo distinto?

Dee: Necesita experiencia, y no la tiene.

Robert: ;Coémo se reacciona en una situacion en la que todavia no se tiene
experiencia? Es una cuestion muy importante centrada en la identidad. Vas a ser una
persona distinta. ;Como puedes saber antes de intentarlo qué resultados van a producirse?
El dilema es que estas pensando: «Confiaré cuando lo haya experimentado, pero no lo
experimentaré mientras no confie. No voy a decirte: «Olvida el asunto de la confianza, ti
ve adelante y hazlo». Eso es probablemente lo que diria esta parte creativa (mano
izquierda), y la practica (mano derecha) diria: «No, no intentes nada».

Dee: Justo. Exactamente.

Robert: ;Coémo puedes hacerlo? Esta parte creativa (mano izquierda) lo sabe.

Dee: Esta parte creativa (mano izquierda) lo sabe. La parte aventurera (a un lado)
pasara peliculas.

Robert: ;Qué ocurriria si ésta pasara peliculas de como hacerlo y como tener algunas
de esas experiencias y dejara que esta otra (mano derecha) las evaluara para ver si son
practicas?

La creativa (mano izquierda) lo pone en marcha, y la practica (mano derecha) lo
detiene, y esta parte aventurera (a un lado) pasa una pelicula sobre lo que ocurrira si
continua.

Y luego la practica (mano derecha) monta la pelicula para asegurarse de que se halle
dentro de los limites de lo practico.

Dee: Si. Y luego la creativa (mano izquierda) puede darle a ésa (a un lado) mas
informacion.

Robert: Es una estrategia.

Dee: Si, y luego ésta (a un lado) puede volver a pasar la pelicula y ésta otra, la
practica (mano derecha) la aprueba o la desaprueba.

Robert- Si la desaprueba, no tiene por qué rechazarla ... , puede pulirla. Tiene que
decir: «Esto es impugnable. ;Puedes cambiarlo en parte"?».

Dee: Eso es. Hum. Esto es interesante. La practica (mano derecha) recibe
informacion y da informacion, y ésa de ahi (a un lado) es como el montador que hace
encajar todos los pedazos.

Robert: ;Puedes hacerlo?
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Dee: SI.
Robert: ;Puedes reunirlas a todas?

Dee: Ya estan juntas. Bueno ..., ésa (a un lado) todavia esta ahi fuera, pero supongo
que ya esté bien asi.

Robert: Queremos incluir a ésa también.

(Al grupo:) Queremos aseguramos de que Dee dispone de igual acceso a todas ellas.
Las queremos integradas.

(A Dee:) (Como podrias reunirlas de manera que esta parte de ti que era un tremendo
agujero negro sea parte de ti? Es decir, que sea parte de un t integrado en el que tengas
acceso a todas las partes de ti.

Dee: Esta parte (mano derecha) piensa que quiza deberiamos dejar a esa parte ahi
fuera.

Robert: Lo creo. Pero eso no va a funcionar. ;Qué necesitarias hacer ahora para
permitirte tener una experiencia de mejor calidad? ;jPara ser mas practica que impractica?

Dee: Bien. Ya esta aqui (en la mano izquierda).

Robert: O sea que esta parte (la mano izquierda) es a la vez creativa y divertida. En

esencia, estd dando un paso mas pequefo. Vamos a poner ésta (a un lado) aqui (en la
mano izquierda) primero.

Dee: (La mano derecha se mueve hacia la izquierda.)
Robert: Esta parte practica (mano derecha) esta un poco mas angustiada que esta

parte divertida y aventurera (mano izquierda). ;Necesita ésta (la mano izquierda) alguna
cosa mas? Esta también teme por su propia identidad.

Dee: S¢é lo que ésta necesita (mano izquierda) y se lo anado.

Robert: Bien. Ahora, quiero asegurarme de que todas las objeciones se han tenido en
cuenta y de que las dos se encuentran comodas reunidas para formar una nueva parte de ti.
Una parte que es al mismo tiempo creativa y divertida y practica/analitica.

Dee: (Las manos siguen moviéndose con movimientos ideomotores.) Da la sensacion
de que no tienen mas objeciones) estan dispuestas a unirse.

Resumen

(Al grupo:) Mientras Dee sigue integrando estos aspectos de ella misma, permitanme
resumir el trabajo que hemos hecho aqui. Empezamos aclarando la historia personal de
Dee por medio de una Reimpronta. Cuando se hace eso, a veces todavia quedan partes en
conflicto. Asi pues, se procede a identificar las partes en conflicto mediante la
observacién de posibles asimetrias en la fisiologia y las posturas.

A continuacion se le pide a la persona que haga una representacion completa de cada
parte, viéndolas, oyéndolas y sintiéndolas una en cada mano. Luego se hace que cada
parte mire y considere la otra. Con frecuencia tendran importantes objeciones la una para
con la otra, o una desconfianza mutua.

Acto seguido, busquen la intencion positiva u objetivo de cada una. Muchas veces,
cada una pensara que la otra tiene propositos negativos. En este proceso, es crucial llegar
al nivel intencional de cada parte. Normalmente, ninguna de las partes tendrd objeciones
a la intencién de la otra. A menudo se Puede continuar trabajando con las dos partes hasta
que encuentran una intencion comun que les es posible compartir, como por ejemplo,
procurar que la persona tenga una vida plena de sentido y que valga la pena.
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Finalmente, hagan que cada parte mire a la otra y perciba qué recursos existen. En
este punto, se puede hacer que la persona considere cada «parte» un conjunto de recursos.
Si la persona tiene todos esos recursos a su disposicion, ciertamente resultaran mucho
mas eficaces. Alcanzar la congruencia respecto a lo que se quiere es una de las cosas mas
importantes que se pueden hacer.

También queremos que la persona se dé cuenta de que, si las partes combinan sus
recursos, seran mucho mas poderosas como una sola totalidad integrada capaz de cumplir
sus propositos mas elevados y su objetivo comun.

La intencidn les permite empezar a compartir recursos, de manera que obtenemos lo
mejor de las dos trabajando-hacia su objetivo comun. Asi pues, en este punto vemos que
las partes se retinen para convertirse en una parte unificada, haciendo completa a la
persona. Esta clase de sensacion —la de ser una «persona completan—, es algo que no
resulta facil describir, porque es «sencillamente usted».

Preguntas

Hombre: Ha dicho antes que debemos comprobar si la integracion es completa.
(Coémo se comprueba?

Robert: Cuando las manos de Dee se han unido, le he hecho una serie de preguntas
sobre su capacidad para ganar dinero y hacer cosas practicas de una manera divertida y
creativa. Las respuestas de Dee han sido congruentemente positivas y ha gesticulado con
las dos manos en movimientos armoniosos.

Para averiguar si la integracion es total y completa, hago que la persona emprenda
actividades adecuadas. Si la cuestion de que se trataba era el fumar, les hago volver atras
y pensar en fumar, y observo qué sucede.

A continuacion, observo si hay una fisiologia integrada. Si estan verbalizando que la
imagen de la nueva parte esta integrada pero advierto que su cuerpo no lo esta, atiendo a
la fisiologia y sé que la integracion todavia no es completa.

Naturalmente, lo mejor es siempre una comprobacion por el comportamiento. Si
pueden poner realmente a la persona en la situacion que creaba problemas y obtienen una
respuesta nueva y congruente, pueden considerar que ha cambiado algo y que se ha
producido la integracion.

Mujer: Durante este proceso, ha habido momentos en los que Dee parecia confundida.
(Qué nos dice de eso?

Robert: Hay que distinguir entre la confusion «buena» y la confusion «malay. A
veces, cuando la persona estd confundida es porque acaba de integrarse; a veces es
porque estd desintegrada. En los dos casos, sus pensamientos y sensaciones le pareceran
diferentes, no familiares, y no comprendera lo que esta ocurriendo.

Cierta confusion es buena. Cuando se acaban de integrar unas partes en conflicto, el
mundo es literalmente distinto; las cosas parecen muy diferentes. Y a la inversa: hay
otros momentos en los que a uno le parece estar desgarrado entre sus panes internas, y no
sabe si ir por un lado o por otro. Esta es clase de confusion que te deja atascado.

Mujer: ;Por qué pone las partes en las manos?

Robert: Cuando le hago poner a alguien una «parte» en la mano y hablar con ella es
porque quiero tomar algo que solo es una sensacion y afiadirle representaciones visuales
y auditivas Quiero que la persona acceda a una mayor proporcion del cerebro que cuando
es solo una sensacion. Y también lo hago como desarrollo natural de la gesticulacion
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asimétrica.

Ademas, cuando se hace que la persona vea, oiga y sienta la parte que tiene en la
mano, se le estd haciendo considerar la parte y su intencion desde una «metaposiciony.
En vez de estar atrapada en ella, esta fuera de ella, con lo que la considera de una manera
distinta y obtiene una nueva perspectiva.

Hombre: ;Cémo sabe cuando ha de ir por una impronta y cuando ha de hacer una
resolucion de conflicto?

Robert: Si la conducta tiende claramente a la asimetria y cambia de derecha a
izquierda, me planteo cuestiones de congruencia; si la persona es mas simétrica pero
muestra una intensa fisiologia asociada con el comportamiento, eso me indica que
probablemente es una impronta.

Mujer: Ha hablado de asimetria. ;Hay otras pistas fisiologicas que observar o
utilizar?

Robert: A veces, cuando la persona se halla en un estado de conflicto, le costara
pasar los ojos de una posicion de acceso visual a otra. Con frecuencia se observara una
fisiologia distinta asociada con cada movimiento ocular. Cuando la persona describe una
creencia, es posible que mire hacia arriba y a la izquierda. Cuando describe la creencia
conflictiva, es posible que desvie la mirada hacia abajo y a la derecha. Si tiene una
fisiologia muy distinta para cada aspecto de su identidad, pueden apostar a que también
tendra procesos mentales muy distintos.

Cuando trabajo con una persona, a menudo le planteo la pregunta: «;Qué le impide
alcanzar su objetivo deseado?». A continuacion, busco inmediatamente una respuesta
fisiologica inconsciente que se produce antes de que tenga la oportunidad de pensar
conscientemente en ello. (Esto es lo que se llama. la regla del medio segundo.) No me
interesa tanto la respuesta verbal como las pistas no verbales que se presentan en el
primer medio segundo y que me indican exactamente como esta atascada la persona.

A veces se encuentra una discontinuidad en los movimientos oculares cuando la
persona desplaza la mirada de una posicion a otra. Cuando lleva los ojos de V' (arriba y a
la izquierda) a K (abajo y a la derecha) y se advierte una vacilacion o un desvio en la
direccion, es senal de que algo no esta integrado adecuadamente.

Cuando se advierte una discontinuidad en los movimientos oculares, el primer paso
consiste en empezar a integrar las dos fisiologias. El proposito es ayudar a la persona a
pasar facilmente de un cuadrante ocular al otro, lo cual puede conseguirse haciéndola
acceder a un estado y situarse por completo en €1, y mientras se mantiene ese estado se le
hacen mover los ojos hacia el cuadrante conflictivo. El objetivo del monitor es ayudar a
la persona a crear literalmente un acceso entre los dos cuadrantes. Esto instala un nuevo
camino para acceder a sus recursos y le da mas opciones respecto a sus creencias y
comportamientos.

Asi pues, una manera de avanzar hacia la integracion es crear un movimiento fluido
entre las dos polaridades, y las pistas de acceso ocular proporcionan un medio de
conseguirlo.

También se puede avanzar hacia la integracion utilizando los tonos de voz. Haga que
la persona empiece con un tono de voz y que a continuacidon vaya cambiando lentamente
el tono o el ritmo hasta que se convierta en el otro. La idea basica consiste en crear
conexiones entre las dos partes en conflicto.

El mejor momento para instalar este camino fluido (ya sea visual o auditivamente) es
cuando la persona se halla en situacion de decir: «No sé qué hacer». Eso indica un
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callejon sin salida, y conectar las dos partes entre si con frecuencia dard un resultado
increible

Resumen del modelo para la integracion de conflictos

1. Identifique las creencias conflictivas y calibre las fisiologias de cada una de las
partes en conflicto. (Preste especial atencion a las asimetrias.)

2. Represente las creencias en todos los sistemas sensoriales, colocando las distintas
creencias en distintas manos. Vea en la mano derecha el usted que tiene la creencia «X»,
y vea en la otra mano el usted que tiene la creencia «y». Averiglie qué imagenes, voces,
sonidos y sensaciones se asocian con cada parte.

3. Pidale a cada parte que mire a la otra y describa lo que ve. En esta fase, es
frecuente que las distintas partes no se gusten la una a la otra y desconfien mutuamente.
Deberia usted ver que la persona muestra distintas fisiologias cuando pasa de una a otra
mano.

4. Averigiie el proposito y la intencidn positiva de cada parte. Asegurese de que cada
parte reconoce y acepta la intencion positiva de la otra. Ponga de relieve que su conflicto
obstaculiza directamente el logro de sus propias intenciones positivas. Si es necesario,
acuda a la intencion de nivel superior de cada parte.

5. Identifique el objetivo comiin que comparten las dos.

6. Haga que cada parte mire a la otra y describa los recursos que posee la otra y que
serian utiles para esa parte. Consiga un acuerdo congruente entre las partes para combinar
sus recursos con objeto de alcanzar mas plenamente sus intenciones positivas.

7. En este punto, si la imagen de alguna de las partes ha sido metaforica, visualice esa
parte bajo su propia imagen.

8. Sugiera a las partes que se muevan la una hacia la otra al mismo tiempo que se
crea una nueva identidad. Busque una representacion plena en todos los sistemas
sensoriales, que integre completamente los recursos de las dos partes. Calibre una
integracion/simetria de las dos fisiologias que acompafiaban a las partes separadas.

9. Una vez que se han unido las manos y la integracion es completa, compruébela en
contextos futuros para asegurarse de que no existen otras cuestiones de ecologia.
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6

Los criterios

Los criterios y los valores constituyen una categoria especial de creencias. Son las
creencias que usted mantiene sobre por qué algo es importante o valioso. Son muy
poderosos e individualizados.

Escriba, como si estuviera contestando en voz alta, su respuesta a la siguiente
pregunta: «;Qué quiere usted de un empleo?». La palabra que le venga a la mente
representa su criterio para un empleo. Si su posicion no satisface en gran medida esos
criterios, se sentird usted descontento en su trabajo. Puede comprobar el poder de estos
criterios haciéndole esa misma pregunta a un amigo o amiga y anotando su lista de
criterios. Finja que va a asignarle una tarea laboral utilizando primero las palabras que
reflejan los criterios de usted y luego vuélvale a asignar la misma tarea utilizando las
palabras especificas de su amigo. A menos que los dos hayan utilizado exactamente las
mismas palabras, podrd observar una gran diferencia en su fisiologia. Si quiere
entusiasmar a una persona con algo, utilice los criterios de ella, no los suyos propios. A
veces las personas tienen problemas con la manera en que piensan sobre sus criterios y se
los representan interiormente. Estos problemas pueden considerarse segun: 1) la
jerarquia; 2) el grado; 3) el tamaio del fragmento; 4) la identidad y 5) los conflictos.

La jerarquia de criterios

Es importante recordar que todos organizamos nuestros criterios jerarquicamente.
Digamos, por ejemplo, que divertirse y ganarse la vida son dos cosas importantes para
usted es posible que ganarse la vida sea mas importante que divertirse, de modo que no
falta al trabajo para irse a esquiar.

Pueden surgir problemas cuando la jerarquia interna no esta ordenada de la manera
mas conveniente. Asi, si su aficion a los dulces es mas importante que la salud puede
ganar mucho peso y acabar enfermando.

El grado

Al tratar con los criterios, se plantea la cuestion del grado. Por ejemplo, si ganarse la
vida es mas importante para usted que divertirse, pero se ve en la necesidad de elegir
entre una actividad que es sumamente divertida y otra que sélo le proporcionara unos
menguados ingresos, es posible que opte por la actividad divertida.

Las personas pueden tener problemas cuando sus ideas sobre esta cuestion de grado
no estan claras. Asi, por ejemplo algunas personas siempre postergan la diversion en aras
de ganar dinero, y es posible que acudan a verle porque se hallan insatisfechas con su
vida.
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El tamafio del fragmento

A veces la gente solo tiene una definicion vaga de sus criterios Por ejemplo, alguien
podria decir: «Es importante estar sano». Si entonces usted le pregunta: «;Qué entiende
por estar sano» para responderle tendra que recurrir a otra lista de criterios como tener
mucha energia, no tener exceso de peso, sentirse de determinada manera, etc. Cuando una
persona no ha pensado bien en cdmo sabra que cierto criterio se ha cumplido, ni cuéles,
son los subcriterios o los criterios equivalentes, es muy posible que se sienta confusa en
cuanto a la manera de lograr lo quiere o abrumada por la idea de lograrlo. Si desmenuza
usted un criterio en sus partes componentes, sabrd qué es y qué hace falta para
satisfacerlo

La identidad y los criterios

Si al sopesar la compra de un automévil decide usted que un deportivo representaria
«el nuevo usted» y que un modelo familiar representaria su responsabilidad ante su
familia, entonces no esta usted tratando sélo con criterios, sino con su identidad.

Pongamos otro ejemplo, el de fumar. Hay quienes dejan de fumar porque molesta a
los demas. Dejan de fumar porque el criterio de ser apreciados por los demads tiene mas
peso que el placer que obtienen del fumar, es decir, que utilizan su criterio para modificar
un comportamiento. Otros, sin embargo, complican la cuestion al decir: «Si puedo dejar
de fumar, puedo hacer cualquier cosa. Realmente puedo ser la persona que siempre he
querido ser». Si trabaja usted con una persona como la primera, le ayuda a cambiar un
habito, un comportamiento; si trabaja con la segunda, tendra que vérselas con quién es la
persona y en quién va a convertirse, y el asunto sera mucho mas complicado.

Los conflictos de criterios

Los conflictos que hay en nosotros a menudo son conflictos de criterios. Por ejemplo,
usted quiere hacer cosas divertidas pero tiene que ganarse la vida. Si ha definido estas
actividades de una manera excluyente, tener una le impedira tener la otra, y se sentira
usted estafado elija la que elija.

Tras esta breve introduccion a los criterios y los valores, me gustaria explorar el caso
en que una persona quiere hacer un cambio determinado pero se retiene, empieza a
cambiar pero se le acaba el vapor, o bien se mete en alguna clase de conflicto cuando
intenta poner en practica el cambio. Un ejemplo corriente del problema a que quiero
referirme se da cuando ha decidido usted hacer ejercicio pero, al llegar la hora, ese plan
se evapora y surge otra cosa que le apetece mas hacer. Cuando ocurre algo asi, casi
siempre hay un conflicto de criterios. ;Quién tiene una situacion asi?

Demostracion de un conflicto de criterios

Robert: ;Quieres subir aqui, Mary?
Mary: Cada vez que empiezo una dieta, la sigo durante unos dias y luego todo el plan
empieza a venirse abajo.

Robert: (Al grupo.) De manera que Mary tiene el problema de que decide empezar a
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hacer algo que quiere hacer pero luego no sigue hasta el final.

Su auténtico objetivo no es sdlo perder peso, sino establecer nuevas pautas de
alimentacion. A menudo hacer dieta no sirve para conseguir un éxito a largo plazo porque
no resulta forzosamente en mejores pautas de comportamiento. En términos generales, no
creo que las dietas sean la manera mas eficaz de perder peso. Cuando se pierde peso,
primero se pierde tejido muscular y después grasa; cuando se empieza a recuperar peso la
grasa vuelve antes de que se desarrolle el musculo. La persona pierde y gana peso
mientras el cuerpo intenta alcanzar una homeostasis, un equilibrio entre musculo y grasa.
Hay mucha gente que a le largo de la vida ha perdido miles de kilos haciendo dieta, s6lo
para ganarlos de nuevo.

Lo que se necesita para alcanzar y mantener un peso saludable es organizar la
estrategia de alimentacion y los criterios pan que realmente funcionen tal como uno
quiere.

(A Mary:) Has dicho que haces dieta y pierdes peso hasta cierto punto y que entonces
ocurre algo. ;Qué es lo que ocurre? ;Empiezas a perder la fuerza de voluntad o a sentirte
frustrada ;Qué ocurre exactamente?

Mary: Mantengo el nuevo peso durante un tiempo, y luego dejo de intentarlo y lo
recupero otra vez. Una de las cosas que se me han ocurrido hace un momento, mientras
hablabas es que hace cosa de un afio interrumpi una dieta cuando ya llevaba dieciocho
meses controlando cuidadosamente lo que comia. Decidi que dejaria a mi cuerpo alcanzar
su peso natural, y desde entonces no he parado de engordar como una loca.

Robert: Estas hablando de dejar que el cuerpo haga lo que quiera. Pero de lo que en
realidad se trata es de poner tu mente y tu cuerpo en armonia.

Tu objetivo no es solo perder peso, sino ser una persona mas delgada, ;no es eso?
(Mary asiente con la cabeza.) ;Qué haria para ti ser una persona delgada?

Mary: Quiero moverme con facilidad y que la ropa me quede bonita. Pero atin mas
importante, quiero sentirme bonita con mi ropa y también quiero ser congruente en lo
profesional: como terapeuta, quiero ofrecer una imagen adecuada en cuanto a mi peso y
mi apariencia.

Robert: (Al grupo.) Durante todo mi trabajo, recojo informacion no verbal mientras
configuramos el objetivo de Mary. Las pistas de acceso ocular representan una manera en
que nos ofrece informaciéon. Cuando Mary habla de moverse con facilidad, lleva la
mirada hacia abajo. No es exactamente un acceso cinestésico claro, pero va en esa
direccion.

(A Mary:) ;Qué percibes cuando piensas en moverte con facilidad?

Mary: Principalmente percibo lo que se siente al moverse. Pero tengo la sensacion de
que alli arriba también hay algo (sefiala hacia arriba ya su derecha).

Robert: Asi que tienes una sensacion y alguna clase de construccion visual vaga.
Quieres estar bonita. ;Coémo piensas en eso?

Mary: (Mueve los ojos hacia arriba y a la derecha.) No lo visualizo bien, pero
percibo un destello de color y algin movimiento. Segun mi experiencia, cuando pienso
en esto resulta todo bastante vago, en términos de imagenes concretas.

Robert: (Al grupo.) Hay un principio general que conviene mencionar aqui. Al
entrevistar a una persona que es muy buena en algo, resulta frecuente que tenga una
representacion clara y muy detallada de la cosa que hace bien. Se representa los éxitos
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con mucha vividez. En cambio, al preguntarle por sus fracasos, suele tener una
representacion vaga y apenas hay ninguna respuesta fisiologica.

Si, por el contrario, le preguntan por sus €xitos a alguien que tiene dificultades para
hacer algo, los describird como una representacion interna muy vaga y manifestard muy
poca fisiologia. Preguntenle por las veces en que ha fracasado y recibiran toda clase de
representaciones detalladas.

Hace poco he estado en contacto con una empresa llamada Sybervision. Entre otras
cosas, producen videos para aumentar el rendimiento en el deporte, basados en algunos
métodos y descubrimientos de la PNL. Uno de los métodos que utilizan consiste en
mostrar repetidamente imagenes como la de un golpe de golf correcto, repitiéndolas una
y otra vez para que la persona que se adiestra tenga una imagen de referencia que pueda
usar como modelo. Cuanto mas percibe el cerebro una cosa y cuantos mas niveles de
detalle se tienen, mayor va a ser la capacidad de ponerlo en practica, tanto si es un éxito
como un fracaso.

(A Mary:) ;Como es esta imagen que tienes? ;jAsociada o disociada? ;Como algo
que has visto antes 0 mas bien como una construccioén?

Mary: Como una construccion.

Robert: ;Y lo de sentirte bonita con tu ropa?

Mary: (Ojos abajo y a la derecha.) Con eso tengo mas experiencia. Puedo sentirlo.

Robert: Muy bien. Cuando piensas en la idea de congruencia profesional, ;qué ocurre
dentro'?

Mary: Tampoco aqui estoy segura de lo que hago por dentro. Tengo una buena
sensacion de mi misma como terapeuta, y muchas imagenes de ocasiones en que he
realizado un trabajo eficaz. De algun modo, estas imagenes no casan con mi exceso de
peso.

Robert: Estas hablando de una especie de comparacion ;Qué es lo que se compara?
(Estas comparando unas imagenes con otras o imagenes con una sensacion corporal?

Mary: Las imagenes no casan con lo que siento sobre mi misma.

Robert: Mary, piensa en una ocasion en la que tuviste la oportunidad de mantener
unos hébitos de alimentacién nuevos o de volver a los antiguos, y ganaron los antiguos.
(Qué ocurrid ahi?

Mary: A veces puedo mantenerme un poquitin por encima del peso que me he fijado
como objetivo. Cuando me acerco, es casi como si hubiese una barrera. Cuanto mas cerca
llego de ese peso, mas me aparto de €l.

Robert: ;Qué clase de cosa ocurre especificamente cuando te apartas? ;Como se
manifiesta este «apartamiento»? Dame un contexto.

Mary: La sensacion de que la gente me miraria mas que me sentiria.

Robert: ;Qué significa para ti este criterio? ;Significa que no quieres ser juzgada?
(Que conocerian a la verdadera «tu ... ?

Mary: Algo asi como que me verian superficialmente y entonces perderian la pista de
lo que yo tengo la sensacion de ser.

Robert: Asi que perderian la pista de lo que tienes la sensacion de ser. ;Hay algo
mas?

Mary: Me gusta mucho la variedad en la comida y las comidas fuertes. Si no me
aparto, temo que perderia eso en mi vida.
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Robert: Perder variedad. Perder la pista de lo que eres. He aqui un par de razones del
apartamiento. Se trata de negativas emparejadas; Mary intenta evitar emparejarse Con
una negativa. Alcanzar el peso deseado significaria que la gente perderia el sentido de lo
que ella es y que seria una persona que no tendria ciertas clases de variedad en su vida.

(A Mary:) Cuando te preocupa que la gente responda a ti superficialmente y no a
quien en realidad eres, ;como percibes esta preocupacion?

Mary: Tengo una sensacién como si de algin modo cambiara de posicion en relacion
conmigo misma. Que de algin modo me disociara también en la imagen de mi misma.
También oigo mentalmente una frase, una frase que ya creia haber superado. Una vez en
que habia reducido peso hasta llegar a algo parecido a mi peso natural, mi marido dijo
que por mucho peso que perdiese seguiria teniendo forma de pera.

Robert: jAja! De modo que aqui tenemos una A (auditivo recordado) con una K
(cinestésico) bastante grande. ;Qué mas? Has dicho que de algin modo «cambiabas de
posiciony.

Todavia sigues en esta sensacion negativa, ;verdad? Asi que tenemos este conjunto
de presentaciones y de repente surge esta sensacion K negativa que no es como las demas
representaciones. Es mas bien una K al cuadrado, una «megasensaciony.

De- modo que has oido esa voz y notado esa mala sensacion. (Es eso todo lo que has
oido o habia otra voz u otra declaracion? Esa voz, jha traido otros recuerdos o
pensamientos?

Mary: (Mira hacia arriba ya la derecha) Hum ... La forma de pera que veo
mentalmente es la forma que le veo a mi madre.

Robert: ;Es una imagen recordada?
(Al grupo:) Tiene ahi una forma de pera. Ahora nos dice que ve eso.

(A Mary:) ;Lo ves literalmente? ;Es una imagen clara? He visto que trazabas esa
forma en el aire.

Mary: Ciertamente es mas clara que ninguna imagen que pudiera hacerme sobre mi
yo ideal.

Robert: Cuando ves esa forma, ;jves también una imagen de tu madre? ;Coémo la
relacionas con tu madre?

Mary: Veo imagenes de mi madre que aparecen y se desvanecen, de cuando no
estaba vestida. Veo unas cuantas ocasiones.

Robert: ;Cuantas imagenes dirias que tienes?
Mary: Dos o tres.
Robert: Asi que tres imagenes V' (visual recordado).

(Al grupo:) Podemos observar la manera en que se representa estas experiencias y
empezar a advertir que las representaciones son desiguales. En las imagenes de su estado
deseado, solo tenia un destello de color y una sensacién de movimiento. Aqui tiene una
representacion mucho mas rica. Se representa de un modo literalmente distinto. Lo que
hemos de hacer es equilibrarlas e igualar la ecuacion.

(A Mary:) Abordemos la cuestion de la variedad. ;Coémo piensas en la pérdida de
variedad?

Mary: Eso va unido con la idea de dieta. Las dietas limitan tus opciones.
Robert: ;Qué hay ahi?
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Mary: Es como una situacioén con dos alternativas excluyentes. No es que pueda tener
variedad y cantidades mas pequenas; es mas bien que o tengo variedad o no tengo lo
suficiente.

Robert: Lo tnico que necesito saber en este punto es lo siguiente: cuando te preocupa
perder variedad, ;como lo percibes? ;Qué ocurre en tu interior?

Mary: No veo ninguna imagen, pero si miro hacia alli (eleva la mirada hacia arriba y
a la derecha) no tengo casi el conflicto de perder variedad.

Robert: Asi que la variedad esta asociada de algiin modo con esta cosa auditiva
interna. Baja los ojos hacia alli (sefiala a la izquierda de Mary). ;Cémo perderas la
variedad?

Mary: No tengo palabras, s6lo como un trueno en los oidos.

Robert: Muy bien, un ruido atronador.

(Al grupo:) Cuando la observamos acceder, sabemos que su representacion es
claramente un dialogo auditivo. Sin embargo, por el momento lo Gnico que nos interesa
es la estructura. Esta ecuacion tiene dos miembros.

He aqui el ultimo paso antes de que empecemos a reunir todas estas piezas. Tenemos
que encontrar una representacion interna que sea mayor que la voz de su marido diciendo
que tiene forma de pera y que la imagen recordada del cuerpo de su madre con forma de
pera.

(A Mary:) ;Ha existido alguna ocasion en que hayas hecho algo que resultd en una
pérdida de variedad y que estarias dispuesta a repetir, aunque limitara tus opciones?

Mary: jAprender! Aprender, aprender, aprender, aprender.

Robert: jAprender! ;Y cinco veces! ;Como piensas en el aprender?

Mary: Puedo perder la pista de mi misma y perderme en la tarea, o puedo hacer una
tarea que alguien me asigna. Como ayer, cuando nos asignaste una tarea que realizar en el
seminario de practicas. Se me ocurrian otras maneras de hacer la tarea pero me resulto
facil limitarme al enfoque que tG sugerias porque queria aprender tu enfoque. (Mary
habla mas deprisa y en un tono ligeramente mas alto, lo que indica acceso visual.)

Robert: (Al grupo.) Mientras habla, la veo acceder a mas lugares.

(A Mary:) Cuando describes eso, ;qué ocurre dentro? Tienes palabras, esta claro, y
ademas esas palabras tienen cierto ritmo y tono de voz.

Mary: Siento mucho mas movimiento, me siento mucho mas suelta.

Robert: ;Coémo sabes sentirte mas suelta? La sensacion, jproviene de palabras o de
Imagenes?

Mary: Es una sensacion como de efervescencia. Siento que realmente puedo
moverme.

Robert: Es una sensacion efervescente. Antes has dicho aprender, aprender, aprender,
aprender, aprender, y luego has hecho una declaracion para ti misma. ;Qué te dices a ti
misma?

Mary: De hecho no alcanzo a oir todas las palabras que me digo, pero tienen mucho
ritmo. También hay una sensacion de mucha flexibilidad verbal.

Robert: (Al grupo.) Muy bien. La idea de aprender se impone a la de no tener
variedad. Tiene un componente auditivo, un componente cinestésico y un componente
visual, todos con submodalidades identificadas. Ahora disponemos de suficiente
informacion para seleccionar un proceso especifico que podemos utilizar para ayudar a
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Mary a hacer el cambie que ella quiere. Existen al menos tres métodos distintos a nuestra
disposicion que utilizarian solo este criterio.

Uno de ellos se llama «leveraging». Leveraging, en este caso, consistiria en tomar el
criterio superior identificado en la situaciéon en que Mary estaria dispuesta a limitar la
eleccion (aprender) y aplicarlo al comer.

Sabemos que el criterio de aprender se impondria al criterio de variedad, aunque ella
no lo aplica para ganar el peso ideal que desea ganar.

Mary: Me gusta eso. «Ganar el peso ideal» suena mucho mejor que «perder peso».

Robert: Y puede sonar mas fuerte, ademas. ;Como puedes hacer que tener el peso
que quieres, estar bonita, sentirte bonita y estar equilibrada sea una tarea de aprendizaje?
(Acaso no necesitas aprender como se hace?

Mary: He estudiado sobre el trabajo corporal y soy consciente de que aprendo
muchas cosas en un sentido corporal.

Robert: ;Como puedes aprender a tener el peso que quieres sin necesidad de perder
ningln sentido del yo ni de la variedad?

Mary: Creo que es posible, pero no tengo ninguna evidencia de que sea capaz de
hacerla.

Robert: ;Tienes alguna evidencia de que puedes aprender a hacerla?

Mary: Hum ... Tengo evidencia de que he aprendido muchas cosas.

Robert: Que tengas o no evidencia no es relevante para el aprendizaje. Cuando te
dispones a aprender algo, no sabes qué va a ocurrir. Sabes que hay otras maneras de hacer
algo. Te resulta facil ir por ello, sin mas.

Mary: Todavia tengo una sensacion aqui (se sefiala el centro del cuerpo).

Robert: Tienes aqui (sefiala el centro del cuerpo) la sensacion de que no podras
hacerla. Fijate que esta sensacion no encaja en ninguna parte en la representacion del
aprender. ;De donde proviene? Es algo distinto a lo de que te perderés a ti misma o que
no tendras variedad. Suena como una creencia, como la creencia de que no podras hacerla.
(De donde viene esa sensacion?

Mary: De aqui (se sefiala el centro del pecho). Es como que la respiro y la siento aqui.
(Le aparecen lagrimas en los ojos y le sube el color.)

Robert: (Le ayuda a romper el estado tocandole suavemente el brazo.) Muy bien.
Veo por tu fisiologia, dicho sea de paso, que ésta es probablemente la sensacion mas
congruente que tienes ahora. Aqui también interviene otra cuestion. Has hablado de una
forma de pera. (Mary vuelve a mostrar la fisiologia de la sensacion en el pecho.) En NLP
Volume 1 explicamos que la persona con forma de pera suele tener una estrategia
determinada.' Por lo general, las personas con forma de pera suelen utilizar una estrategia
visual-cinestésica; visual arriba y cinestésica abajo, como de base.

(A Mary:) Cuando cambias de peso, cambias también tu estrategia. Te conviertes en
una persona distinta. Tu manera de pensar es distinta. El acceso visual empieza a cobrar
prioridad sobre el cinestésico en ciertos aspectos, pero esto no quiere decir que pierdas tu
sentido cinestésico. Las personas con forma de pera tienden a dirigir visualmente, pero
las sensaciones y sentimientos son la base. Asi pues, cuando hablas de ganar el peso que

deseas, estas hablando de ser otra persona. Eso equivale también a permitir que lo visual

1. Robert Dilts, Richard Bandler, Judith DeLozier, Leslie Cameron Bandler y John Grinder, NLP Volume |, Meta
Publications, 1979.
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sea mas parte de tu identidad.

Mary: Mi mente va a aprender, aprender, aprender, aprender, aprender.

Robert: Exacto. Cuando yo perdi peso, tuve que estar conforme con ser una persona
distinta, y hubo cierto nlimero de cuestiones que debi abordar a fin de aprender a ser una
nueva persona. La sensacion que tienes ahora es sin duda cinestésica pura. Es importante
tener esta informacion. ¢ Se trata de una sensacion antigua?

Mary: Es como si... , ya que el cuerpo de mi madre tiene este aspecto, el mio también
ha de tenerlo. Eso me desalienta mucho (con lagrimas en los 0jos).

Robert: (Ancla la sensacidn.) Volvamos a eso y quedémonos un rato con esta
sensacion. ;Cuando fue la primera vez que la tuviste? ;De donde procede esa sensacion,
y qué creencias van asociadas con ella?

Mary: En mi familia habia mucho interés genealogico, y se comparaba mucho a los
nifios con los padres.

Robert: ;Tienes la sensacion cuando piensas en esas conversaciones? Hay mucho
sentimiento ahi.

Mary: No.

Robert: Vuelve a donde tuviste esa sensacion.

Mary: ... Hubo una ocasion, hacia el principio de mi adolescencia, en que mi madre
me obligd a recibir un enema. Ni siquiera s¢ si habia una razéon médica o no. Recuerdo
que chillé y le pedi que no lo hiciera, pero igualmente lo hizo. (Se echa a llorar.)

Robert: Esta bien. ;Qué creencia construiste a partir de esa experiencia?

Mary: Que ella ganaria y yo perderia.

Robert: Ahora ya podemos regresar a 1986. (Rompe el estado dandole unas
palmaditas suaves en el brazo.)

(Al grupo:) Fijense que en todas las descripciones de Mary aparece el tema de
«perder identidad». Cuando se tiene una megasensacion, una K sumamente intensa, suele
ser consecuencia de una impronta. Lo que me pregunto cuando encuentro una K tan
grande en alguien es: «;Por qué este criterio en particular es tan importante para la
persona?».

Por ejemplo, ;por qué piensa alguien que la responsabilidad personal ante su familia
es muchisimo mas importante que ocuparse de si mismo? El motivo de que alguien
intente aferrarse con tanta fuerza a algo estd en una experiencia de impronta; éste es el
caso nueve de cada diez veces. Cuando se presenta un incidente como el del enema, suele
ser en una época en que la persona esta formandose una opinion sobre la identidad.

(Crees que tu madre tenia idea de tu respuesta? Hay muchas ocasiones en que el
padre o la madre imponen su voluntad al hijo y no resulta ninguna impronta. Otras
ocasiones, en cambio, determinan algo respecto a quién eres ti como persona. Eso es lo
que convierte el incidente en una impronta. Puede que aqui se trate de una impronta
porque no sabias lo que estaba ocurriendo y se convirtié en una cuestion de fuerza de
voluntad.

(A Mary:) Me gustaria que vieras a esa «t mas Joven» con tu madre, en el momento
del altercado. ;Eres amiga o enema? ;Puedes cambiar esta animosidad? (Risas.) Ahora si
que va a volar la mierda ... Muy bien; cuando miras eso ahora, ;te formaste otras
generalizaciones?

Mary: Que ella no me comprende; que no me cree.
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Robert: No me comprende. No me cree.

Este es otro conjunto de equivalencias complejas. ;Tenia tu madre la intencion de
hacerte perder, de no creerte y de conducirte a las dificultades que tienes hoy?

Mary: No.

Robert: Ahora, cuando piensas en ese momento, /cual crees que era su intencion?

Mary: Creo que mi madre hacia lo que ella creia que debia hacer. Creo que, cuando
empecé a resistirme, para ella paso a ser una cuestion de control.

Robert: Si me detengo en todo esto es porque las cuestiono de control constituyen un
problema frecuente cuando a alguien le resulta dificil mantener el peso deseado. La
persona crea una especie de saboteador interno cuya funcion es mantener el control, y
esta parte siempre encuentra alguna manera de resistir. Asi que recibes el enema y
decides retenerlo tanto tiempo como puedas para que tu madre se entere.

(Al grupo:) Recuerdo que, cuando revisé mi pubertad me encontré con cuestiones
semejantes. Mi padre venia a despertarme por la mafiana y me decia: «Levantate, ya es
hora de ir a la escuela». Yo no queria levantarme porque él me lo mandara; iba a
levantarme porque Yo queria. Asi que decidia esperar cinco minutos para poder
levantarme cuando yo quisiera. Y al cabo de cuatro minutos y medio, mi padre volvia a
llamarme, de modo que debia esperar cinco minutos mas ... La cosa habia empezado a
convertirse en una cuestion de control. A propdsito, me hice una reimpronta al respecto.

(A Mary:) O sea que la intencion de tu madre no era un enfrentamiento a ganar o
perder. ;Qué hubiera necesitado tu madre entonces a fin de que esta experiencia hubiese
podido resultar mas positiva para las dos? ;Para que el incidente nunca hubiera llegado a
convertirse en una situacion de ganar o perder?

Mary: Necesitaba ensefiarme a hacerla por mi misma. También habria necesitado
explicarme por qué tenia que hacerse. A aquella edad, habria podido hacerla yo sola.

Robert: Seglin oigo, aqui también interviene una cuestion de aprendizaje. Asi que
necesita saber que te gusta aprender y necesita ensefiarte. También necesita reconocer
que estas en esa edad en que puedes empezar a cuidar de ti misma. Mary, sé que hay
ocasiones, cuando trabajas con tus clientes, en las que reconoces que necesitan hacer algo
por si mismos. Ocasiones en las que se les ha de ensefiar a hacer algo, en vez de hacerla
por ellos. Piensa en una ocasion en que hayas sido realmente capaz de notar esta
sensacion, quizas incluso de nifia.

Mary: Si, tengo una ocasion asi. .. (Robert ancla su estado y Mary accede a una
ocasion.)

Robert: Ahora vamos a mantener el ancla mientras miras a tu madre en el pasado y le
das este recurso. ;Coémo habria cambiado su manera de manejar la situacion?

Mary: (Cambia por completo el tono de voz.) Me habria llevado a otra habitacion y
me habria explicado lo que ocurria. Esta calmada y se muestra paciente.

Robert: ;Qué ocurre con la «ti» mas joven? ;Como responde?

Mary: Con una sensacion de alivio y curiosidad.

Robert: De acuerdo, muy bien. Me gustaria que volvieras a pasar toda la experiencia.
Ahora que tu madre actia de una manera paciente y comprensiva, ;,como respondes? No
creo que tu intencion de nifia fuese crear una respuesta que te incomodara durante el resto
de tu vida. ;Qué recurso necesita esa ti mas joven para que la situacion no se convierta
en esta desagradable experiencia de impronta?
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Mary: Dejar claro que necesitaba mas informacion.

Robert: Necesitabas dejar claro que querias recibir conocimiento de tu madre. El
problema no era que te pusiera un enema. Tu madre necesitaba saber que no es una
cuestion de poder, sino una cuestion de informacion.

(Alguna vez has tenido que hacer eso con alguien? ;Hay alguna ocasion en que
pudiste validar la intencidon del otro asi como tu propia intenciéon y pasar a lo que era
importante?

Mary: La respuesta es que si, pero no se me ocurre ninguna ocasion concreta.

Robert: Por supuesto, es importante tener un ejemplo concreto. Tuvo que ser una
ocasion en la que algo te resultaba confuso y necesitabas dejarlo bien claro sin meterte en
una inutil lucha de poder ... , una ocasién en la que reconociste eso ... una ocasion en la
que le dijiste a la otra persona: «Comprendo que su intencion es tal y tal, pero antes
necesito aclarar algo pudo ser con un médico, un maestro o cualquier otra persona

Mary: Recuerdo una vez que fui al consultorio del médico y querian someterme a
algun procedimiento. Les pedi que me lo explicaran todo de manera que yo pudiera
comprender las implicaciones antes de que me lo hicieran. Queria saber que ocurriria y
cudles eran las alternativas. No intentaba resistirme s6lo queria informacion.

Robert: (Al grupo.) Mary ha dicho antes, cuando hablaba de sus intentos de seguir
una dieta, que empezaba a «mudar de posicion». Cuando muda de posicion, perder peso
se convierte en algo que no quiere hacer.

(Qué hace una impronta? La persona empieza a cambiar de posicién con la otra
persona de su pasado. Entonces perder peso deja de ser algo que quieres hacer y se
convierte en algo que te hacen. Es algo a lo que hay que resistirse para conservar la
integridad. El propdsito de realizar una reimpronta es que, si luego cambias de
perspectiva de un modo u otro, dispondras de los recursos adecuados.

(A Mary:) ;Qué experimentaste cuando interrogaste al médico? ;Como supiste que
podias hacerlo? ;Qué clase de creencia tienes ahora que te permitio hacer eso?

Mary: Podia hacerlo. Creo tener la suficiente seguridad en mi misma y la suficiente
capacidad de expresion como para formular las preguntas necesarias para satisfacer mis
necesidades en una situacion asi. Ademas, creo ser lo bastante consciente de mis
necesidades como para expresarlas.

Robert: Muy bien. Démosle este conjunto de recursos a esa tu mas Joven, en aquella
situacion con tu madre. (Mantiene el ancla de recursos.) ;Qué hace de un modo diferente
esa ti mas joven?

Mary: Bien, para empezar no se pone histérica, ni grita, ni se echa a llorar. En vez de
eso, habla.

Robert: Sospecho que también tenemos un impacto completamente distinto sobre tu
madre. («Tenemos» en plural.)

Mary: También he notado que se me aflojaba todo el cuerpo. Eso significa que el
impacto del enema habria sido diferente, porque ml cuerpo no hubiera estado tan tenso.

Robert: Lo que ahora quiero que hagas es que vuelvas a la escena con tu madre y te
metas en ella y veas por sus ojos. Dale el recurso de saber cudndo alguien necesita que le
ensefien. (Toca el ancla de recurso establecida anteriormente). Repasa lo que viste y oye
lo que decias.

Mary: Es diferente.
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Robert: (Sigue tocando el ancla.) Ahora, repasalo desde la perspectiva de la nifia.
Métete en ella... Mary, has dicho antes que la creencia que te formaste como resultado de
esa experiencia fue que tu madre no te comprendia ni te creia. ;Qué creencia tienes
ahora?

Mary: Bien, una de las cosas que le he dicho cuando revivia la experiencia ha sido
que yo estaba asustada. Le he dicho a mi madre que no sabia demasiado lo que significa
estar asustada y le he sugerido que hablaramos de ello. Ha sido como si las dos
hubiéramos ganado algo nuevo y util.

Robert: Entonces, ;,como expresarias eso en una declaracion de creencia?

Mary: Si las dos aprendemos lo que es importante para cada una, las dos ganamos. Y
¢sa es la sensacion que tengo ahora.

Robert: Una cosa mas que has de hacer: ahora pon la mirada aqui abajo. (Sefiala
hacia abajo y a la derecha de Mary, indicandole que quiere que acceda
cinestésicamente.) Quiero que repitas todas estas creencias que sientes mientras miras alli.
Que eres inteligente ... , que las dos podéis ganar ... , que eres lo bastante capaz y lo
bastante importante ... (Mantiene todas las anclas de recursos.)

Mary: Es una creencia que ya tengo en muchas otras situaciones. No es dificil hacerla.

Robert: Muy bien. Regresemos otra vez al momento y el lugar presentes. También
has mencionado una ocasion en la que tu marido dijo que por mucho peso que perdieras
seguirias teniendo forma de pera. ;Qué ocurre cuando oyes eso ahora' No sé nada de su
intencion. (Cual crees que era?

Mary: A ¢l costaria mas ensefarle. (Risas.)

Robert: Virginia Satir ha dicho que las personas pueden ser lentas, pero son
educables. Cuando has mencionado que tu marido habia dicho eso, es evidente que ahi
habia algunos sentimientos. ;Cuéles eran esos sentimientos?

Mary: Algo asi como: «Ahora que empiezo a tener un poco de éxito, me dice eso».
Otra vez pierdo. Me senti una fracasada

Robert: Un dilema sin solucion. «Incluso cuando gano, fracaso ante las personas que
me importan.» ;Cudl supones que era su intencion? Una vez oi a un hombre decide a su
mujer que estaba perdiendo peso: «Te querré igualmente estés como estés, pero me
alegro de que te adelgaces». ;.Cudl de las dos afirmaciones es la verdadera? Es una
paradoja, ;verdad? La querra igualmente esté como esté, pero se alegra de que haga un
esfuerzo para estar guapa y cuidarse de si misma.

(Qué intenciones crees que tenia tu marido cuando te dije que por mucho peso que
perdieses seguirias teniendo forma de pera?

Mary: Su intencién era controlarme. Por eso ahora es mi ex marido.
Robert: ;Tenia miedo de que adelgazaras y tuvieras buen aspecto?
Mary: Si.

Robert: Se decia: «Oh, oh, ahora sera demasiado independiente».

(Al grupo:) Cuando trabajo sobre problemas de peso, a menudo encuentro cuestiones
parecidas en otras personas.

Una mujer dijo: «Si hago ejercicio y me siento realmente bien conmigo misma,
perderé a las personas que me importany. Cuando regresamos a la situacion de impronta,
en un matrimonio anterior, descubrimos que ese matrimonio se basaba en una relacion de
dependencia. Cuando la mujer empez6 a crecer, en el sentido de su propia evolucion
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personal, el marido se preocup6 y, finalmente, surgieron problemas matrimoniales.
Cuanto mejor se sentia ella consigo misma, mas se alejaba su marido. La mujer empezo a
orientarse hacia afuera de la relacion, buscando nuevos amigos y emprendiendo nuevas
actividades. Finalmente, se rompi6 el matrimonio. Ella no se dio cuenta de cudles eran las
cuestiones en juego hasta después de disuelto el matrimonio. Tenia la creencia de que si
hacia cosas para ella misma estropearia sus relaciones mas importantes.

Mary: Creo que cuando lo elegi por marido yo tenia la sensacion de que necesitaba
ser controlada en alglin nivel. Esas cuestiones ahora ya estan resueltas.

Robert: Todavia tenemos que tratar con esa afirmacion auditiva recordada acerca de
tu peso y de tener forma de pera. Tienes el recuerdo de tu marido diciendo esto y notas
esta gran sensacion negativa. La creencia tiene menos que ver con tu aspecto que con lo
que ocurria en vuestra relacion.

(Robert cambia el tono de voz que venia utilizando por el tono suave que utiliz6 al
aplicar la dltima ancla de recurso, y toca el punto que ancl6 antes al reimprontar el
recuerdo del enema.) Podriamos reimprontar esto, pero en vez de reimprontarlo, vuelve a
escuchar la voz y ten una experiencia distinta. (Mary vuelve a oir mentalmente la
afirmacion mientras mantiene la fisiologia de plenitud de recurso.)

(Al grupo:) Quiero repasar lo que hemos hecho hasta ahora.

Empezamos «leveraging» el criterio de Mary, pero nos encontramos con una
impronta: una sensacion intensa que debia reimprontarse antes de seguir adelante.
Leveraging los criterios es una manera de identificar improntas y de averiguar donde hay
que profundizar. Hemos completado la reimpronta y ahora quiero hacerle a Mary algunas
preguntas mas relativas al criterio que nos present6 antes.

(A Mary:) ;Crees que puedes moverte con facilidad, sentirte guapa, tener
equilibradas la manera en que te sientes por dentro y la manera en que te ves por fuera, de
un modo natural? ;De un modo en que no pierdas la pista de ti misma? ;De un modo, en
realidad, en que puedas seguir la pista de tu verdadero yo... teniendo variedad, comiendo
adecuadamente y aprendiendo a hacer todo esto de una manera buena para ti?

Mary: (Con mucha congruencia) ;Si!

Robert: Lo que vamos a hacer ahora es tomar el objetivo que tienes de estar
equilibrada, estar guapa, sentirte bien, moverte con facilidad, seguir tu verdadera
identidad y tener variedad, y hacer que encaje con la estructura de tus criterios para
aprender. Lo haremos literalmente en el nivel de las submodalidades y la fisiologia.
Sabes muy bien cudndo aprendes algo porque tu representacion tiene cierta chispa. Tiene
una calidad de movimiento especial, un conjunto de palabras con una calidad particular.
Lo que quiero es que pienses en como te gustaria ser. Aprender exige cierto tiempo.
Mejor que seguir una dieta, ;puedes aprender a ser la persona que quieres ser?

Cuando yo perdi mis quince kilos, no queria seguir una dieta; queria ser la persona
que soy ahora. Me dije: «Ahora no estoy siguiendo ninguna dieta, asi que ;por qué
deberia seguirla?». El hecho de que adelgazara se debid a que me converti en una persona
distinta en muchos aspectos.

Recuerdo a una mujer que dijo: «Habia dejado de fumar muchas veces, pero no
consegui dejarlo hasta que me converti en no fumadora». Dicho de otro modo, hasta que
ser no fumador «se convirtid en un aspecto de mi».

Terminemos de repasar lo que hemos logrado hasta ahora. Mary, quieres que tu
cuerpo sea congruente con tu identidad profesional. Antes de la reimpronta, no obstante,
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tus imdgenes de ti misma como terapeuta eficaz no casaban con la sensacion que tenias
de ti misma Ademas, parece ser que te preocupaba que la gente te mirase mas que
«sentiry quién eres en realidad. En este sentido, el comentario de tu marido de que
siempre tendrias forma de pera por mucho que adelgazaras presenta una interesante
paradoja. Por una parte, ¢l no lograba percibir la «verdadera ti» que ti experimentas en
la préctica de tu profesion. Por otra parte, quiza tocd a una «verdadera ti» con la que te
sentias asociada; o incluso que te habia sido impuesta por tu madre a consecuencia de una
impronta adolescente. Me ha parecido interesante que dijeras que la imagen del cuerpo de
tu madre era mas clara que cualquier imagen que pudieras formarte de tu yo «ideal». Eso
sugeria que en realidad tu imagen de-la ti profesional era mas idealizada que la
«verdadera» ti. Esto crea una «divisiéon V-K» que se manifiesta en la «figura de pera»
visual arriba y cinestésica en la base. La reimpronta que hemos hecho ha equilibrado mas
estos dos aspectos al anadir recursos del sistema auditivo, bajo la forma de tu capacidad
para expresar tu necesidad de informacion y hacer preguntas.

Ahora que hemos despejado las creencias limitadoras de tu historia personal por
medio del proceso de reimpronta, eres libre de «aprender, aprender, aprender, aprender,
aprender» mas delgada y mas simétrica. En varias ocasiones, al referirte a tus recursos de
aprendizaje has utilizado la palabra «aprender» repetida cinco veces. El hecho de que
sean cinco me parece importante y me gustaria incorporarlo en donde vas a ir a partir de
aqui

En primer lugar todos tenemos cinco sentidos, y me parece que, para convertirse en
una persona mds delgada hay algo que aprender en cada uno de ellos. En segundo lugar,
hay cinco niveles en los que aprender: los del entorno, el comportamiento, la capacidad,
la creencia y la identidad. Tus cinco sentidos forman una dimension horizontal para el
aprendizaje, y los cinco niveles forman una dimension vertical. Asi pues, para «aprender,
aprender, aprender, aprender, aprender», te convendria averiguar qué puedes ver, oir,
tocar, oler y saborear en tu entorno, tu comportamiento, tus capacidades, tus creencias y
tu identidad, que te ayude a volverte mas ligera y equilibrada. Eso deberia proporcionarte
suficiente variedad.

Mary: Hummm. Parece un enfoque interesante.

Robert: Asi es. Y puedes sentirte en libertad de limitarte a aquellas partes del enfoque
que te ofrezcan mas variedad para alcanzar lo que quieres alcanzar, como hiciste con la
tarea del otro dia que has mencionado antes.

Ahora me gustaria que te tomaras un momento y te colocaras en una postura comoda.
Entra profundamente en ti misma hasta un lugar en el que puedas aprender plena y
completamente (pausa.) Eso es. Percibe plenamente lo que significa tener una identidad
congruente y coordinada. Siente y oye las cualidades profesionales y plenas de recursos
que encarnan tu manera de ser tal como ti sabes que eres realmente en tu interior.
Visualiza el aspecto que tienes cuando manifiestas estas cualidades. Contempla la figura
que tienes y la calidad de tus movimientos, no como una imagen ideal, sino como una
imagen normal y natural que se corresponde con lo que ya eres. Respira hondo e inspira
esa imagen hacia dentro de ti, de manera que se convierta en parte de ti. Fijate en el olor
y en el sabor que te deja en la boca. Déjate guiar por ese olor y ese sabor para saber lo
que vas a comer en el futuro.

Ahora, revisa las creencias que necesitards, y que ya tienes, que respalden a esta
persona congruente y equilibrada. Cuando todas las partes y todos los aspectos de ti
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aprendan qué es importante para ellos, toda tu ganas. Esa ti puede percibir cuando
necesitas aprender algo y expresar las preguntas que debes formular para obtener la
informacion adecuada. Esa ta puede tener la variedad que te gusta en muchos, muchos
sentidos, ademas del comer. Deja vagar la mente sobre tus experiencias vitales y busca
ejemplos de ocasiones en las que has hecho esto antes. Percibe las sensaciones y
sentimientos que te hacen saber que necesitas informacion. Siente la curiosidad que te
motiva a buscar la informacion que necesitas. Oye ese tono de voz que demuestra
confianza y sabe que eres consciente de tus verdaderas necesidades y puedes satisfacerlas.
Ve las situaciones en tu mente, todas las situaciones en que has sido capaz de satisfacer
adecuadamente tus necesidades; contémplalas una y otra vez ...cada situaciéon con su
aroma Unico. Regéalate la vista con todas esas situaciones en las que has sido capaz de
seguir la pista de tus propias necesidades, y llénate con la cantidad adecuada de
informacion.

Repasa las capacidades que ta tienes y que respaldan esta identidad y estas creencias.
La capacidad de aprender por medio de todos tus sentidos. De comerte el mundo que te
rodea con los 0jos y los oidos y de llenarte con una sensacion de curiosidad y entusiasmo.
De buscar todas las opciones disponibles para ensanchar y enriquecer tu mapa del mundo,
de modo que tengas mds espacio para moverte con facilidad y comodidad. De modelarte
a ejemplo de otros que han sido capaces de equilibrar con éxito su identidad personal y su
identidad profesional de una manera ecologica y armoniosa. La capacidad de perderte en
lo que estas haciendo y seguir tu olfato. Eso es..., tu inconsciente lo sabe. La capacidad de
hablar y preguntar para satisfacer tus necesidades. La soltura la efervescencia, el ritmo...
todo ahi, justo en la punta de la lengua... cuando tu objetivo empieza a estar tan cerca que
casi puedes saborearlo.

Ponte en contacto con los comportamientos especificos que vas a desarrollar a
medida que la verdadera ti se manifieste mas y mas. Ve, oye, toca, huele y saborea la
variedad de maneras en que aprenderas a realizar cosas nuevas en tu vida; hacer ejercicio,
cocinar, relacionarte con los demas, andar, moverte, beber lo que es bueno para ti. Comer
lo que .es adecuado y ecologico. Muchas, muchas cosas nuevas y maravillosas que
aprender.

Explora tu entorno. ;Qué hay de nuevo en é1? ;Qué clase de alimentos conservaras?
(Qué olores y sabores percibirds? ;Qué olores y sabores representan mejor a la persona
nueva que ahora eres? ;Qué recordatorios tendrds a tu alrededor que puedas ver, oir y
tocar? Quiza si comieses mas peras podrias «recortar» lo que ya no encaja contigo, y tu
«figura de pera» se convertiria en una «figura de par» que atrae y se amolda a la persona
con la que mas te gustaria emparejarte. * Busca anclas para cada uno de los sentidos.
(Qué clase de variedad podrias afiadir a tu entorno en términos de color, musica y
actividades, que estimulara y respaldara tus nuevos comportamientos, capacidades,
creencias e identidad?

Eso es. Y sigue permitiéndote aprender, aprender, aprender, aprender, aprender; y
buscar la informacién que necesitas para quedar satisfecha en todos los niveles y por
medio de todos los sentidos. Y quizas, a medida que te permitas llegar a ser plena mente
consciente de las imagenes, sonidos y olores que te rodean..., de tu cuerpo, del sabor que
notas en la boca ..., puedas percibir la nueva tu en contacto pleno con el presente y

disfrutar realmente del mero hecho de ser tu misma
* En inglés, las palabras pear («pera»), pare (que aqui he traducido como «recortar») y pair («par», «pareja») tienen la misma
pronunciacion. (N. del T.)
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Mary: Gracias.
Resumen de la jerarquia de criterios

1. Identifique un comportamiento que la persona quiera poner en practica pero ella
misma se lo impida; por ejemplo la persona quiere hacer ejercicio con regularidad.

2. Induzca los criterios que mueven a la persona a desear el nuevo comportamiento;
por ejemplo, la persona quiere hacer ejercicio a fin de «estar sana» y «tener buen
aspecto».

a. Induzca la estrategia y las submodalidades que utiliza la persona para
decidir cada criterio; por ejemplo, «salud» Ad/V®; «tener buen aspecto» = V°

3. Induzca los criterios que impiden que la persona cambie. NOTA: Estos seran
criterios de un nivel superior, porque se imponen a los criterios de motivacion; por
ejemplo, la persona no hace ejercicio con regularidad porque «no tiene tiempo» y porque
«es dolorosoy.

a. Induzca la estrategia y las submodalidades que utiliza la persona para

decidir cada criterio; por ejemplo, «no tengo tiempo» = Vr/K; «es doloroso» =
K

4. Induzca un criterio de nivel superior que se imponga a los criterios limitadores del
paso 3. Por ejemplo, se podria preguntar: «;Qué hay que sea tan importante que siempre
busque tiempo para hacerla y que esté dispuesto a hacerla aunque sea doloroso?», p. €j.:
«la responsabilidad para con mi familiay.

a. Induzca la estrategia y las submodalidades que utiliza la persona para
decidir este criterio; por ejemplo, «responsabilidad para con mi familiay =
VE/K

5. Ahora esta usted en condiciones de aplicar una de las siguientes técnicas:

a. Leveraging. Aplique el criterio de mas alto nivel al comportamiento
deseado para superar las objeciones limitado ras. Por ejemplo, podria decir:
«Dado que su comportamiento es un modelo para su familia, ;no demostraria
mas responsabilidad si buscara tiempo para mantenerse sano y ofrecer su
mejor aspecto?».

b. Compartir los criterios limitadores. Busque una manera de lograr que el
comportamiento deseado se corresponda con los criterios de los tres niveles y
no viole los criterios limitadores. Por ejemplo: «;Hay algin programa regular
de ejercicios que no exija tiempo, que no sea doloroso y en el que pueda hacer
participar a su familia?».

¢ Utilizacion de estrategia/submodalidad. Ajuste las caracteristicas de
estrategia y/o submodalidad de los criterios del comportamiento deseado para
que se correspondan con las caracteristicas de estrategia/submodalidad del
criterio de nivel superior.
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La PNL Y la salud

Los métodos de visualizacion y la ecologia

Se han elaborado programas para reforzar las creencias del paciente en su capacidad
para recobrar la salud y también para mejorar los resultados del tratamiento. En estos
programas, una de las principales técnicas que se emplean suele ser la visualizacion.
Teniendo en cuenta algunas de las consideraciones ecoldgicas que hemos expuesto en
este libro, me gustaria recomendar cierta cautela en la aplicacion de algunas técnicas de
visualizacion para la salud. Permitanme explicar por qué. Cuando la tension o la
enfermedad que padece la persona es creada o intensificada por algin tipo de conflicto
interno, determinados procesos de visualizacion pueden exacerbar el conflicto.' El
método que consiste en ver a los globulos blancos como «los buenos» y las células
cancerosas como «los malos» puede convertirse en una metafora del conflicto interno de
la persona, y, en la practica, puede llegar a agravar el conflicto. Por desgracia, casi toda
nuestra comprension del sistema inmunitario estd modelada sobre la metafora de la
guerra.

Cuando mi madre afrontaba su cancer, utilizaba la visualizacién de una manera mas
eco logica. Asi, visualizaba los glébulos blancos como ovejas que pacian en un prado,
ocupandose de las matas de hierba (las células cancerosas) que habian crecido demasiado.
El tumor se representaba como hierba que habia crecido en exceso y debia ser reciclada
para crear armonia ecologica. Piense en lo que es una célula de cancer: no es un invasor
extranjero, sino una parte de su propia persona que es idéntica en muchos aspectos a las
células sanas. Su programa, sencillamente, se ha descompuesto. Incluso se han llevado a
cabo experimentos que demuestran que a veces las células cancerosas colocadas en una
caja de Petri vuelven a convertirse en células sanas. Asi pues, cuando esté usted
practicando con alguien técnicas de visualizacion para la salud, evite toda referencia a
«los buenos» y «los malos» si no quiere correr el riesgo de agravar un conflicto ya
existente. Se trata de conseguir que los dos lados funcionen juntos y se unan para crear
una atmodsfera armoniosa.

Como hacer que la visualizacion dé resultado

Tim y Suzi llevan doce afios estudiando los procesos de visualizacion. Antes de
aplicar filtros de PNL a la visualizacion, querian saber por qué algunas personas son
capaces de crear rapidamente cambios fisicos y de comportamiento por medio de la
visualizacién en tanto que otras no consiguen producir ningin cambio tras visualizar
durante largos periodos de tiempo. Por ejemplo, uno de los alumnos que tuvieron en un

taller sobre el estrés en el que ensefaban técnicas de visualizacion padecia sinusitis
1. Véase el método Simonton 1, descrito en la seccion «Reimprontar, capitulo 4, pags. 90y ss
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Cronica. Segun les explicod, hacia afios que sufria este trastorno, que habla llegado a
formar parte de su vida. El alumno les anuncié posteriormente que los sintomas de la
sinusitis habian desaparecido de pronto y que se encontraba bien después de practicar
durante unos cuantos dias la técnica de visualizacion que Tim y Suzi le habian ensefiado.
Otras personas con las que habian trabajado obtuvieron los mismos resultados. Sin
embargo, hubo otros que aun después de visualizar la mejora de un sintoma o un
problema durante muchos dias no experimentaron ningiin cambio

Por entonces, Tim y Suzi ensefiaban procesos de visualizacion «estandar» de diversas
maneras que habian aprendido de los libros.” Los procesos expuestos en esos libros eran
basicamente semejantes, de modo que Tim y Suzi acabaron sintetizando lo que habian
leido y elaboraron el siguiente proceso de visualizacion:

. Sepa lo que quiere. Utilice afirmaciones u otras técnicas para solventar cualquier posible
objecioén interna a obtener lo que quiere.

2. Pongase en un estado mental relajado y receptivo.

3. Visualice el tener o el ver lo que quiere de la manera mas rica posible.

4. Espere y crea que lo recibira.

5. Digase a si mismo que lo merece.

Aplicando filtros de PNL a los visualizadores que habian tenido ¢éxito y
contrastandolos con los visualizadores que no tenian éxito, Tim y Suzi descubrieron
algunas importantes diferencias entre los dos grupos. En primer lugar, las personas que
alcanzan el éxito tienen objetivos que son congruentes con el resto de sus deseos y que
satisfacen las condiciones formuladas por Bandler y Grinder para la definicion de
objetivos bien formados.” En segundo lugar, los visualizadores que tienen éxito utilizan
por lo general submodalidades distintas que aquéllos que no logran alcanzar sus objetivos.

Las personas que tienen dificultades para lograr que las visualizaciones den resultado
a menudo ven una imagen disociada de ellas mismas haciendo lo que quieren o
alcanzando su objetivo. A veces es incluso una imagen fija, pequeia y enmarcada, que
resulta cualquier cosa menos apremiante. Por otra parte, los visualizadores con éxito son
capaces de ver una experiencia plenamente asociada de haber alcanzado su objetivo. Esto
significa que ven lo que quieren con sus propios o0jos, ademas de oir, tocar, moverse, oler
y saborear su objetivo como si estuviera produciéndose en su experiencia presente. Esta
clase de visualizacion resulta en una sensacidn positiva sobre la visualizacion y refuerza
la practica de la técnica.

La expectativa de respuesta, la creencia de que va a ocurrir algo determinado a
consecuencia de una accidn, también es importante. Quienes tienen éxito experimentan
su objetivo en las submodalidades visual, auditiva y cinestésica de la expectativa.

Para crear sus propias submodalidades de expectativa, tomese un momento y piense
en algo que hace constantemente, como irse a la cama por la noche. Compruebe como
piensa en eso. /Qué imagenes internas se forma? ;Se dice algo a si mismo u oye otros
sonidos? ;Qué sensaciones cinestésicas de movimiento o tacto intervienen?

Las personas que no tienen €éxito en sus visualizaciones suelen codificar su

2. Creative Visualization, Shakti Gawain [Visualizacion creativa, Sirio, mono6logo, 1990]; Visualization: Directing the Movies
Of Your Mind, Adelaide Bry; The Silva Method of Mind Control, José Silva [El método Silva de control mental, Edaf Madrid,
1989]; Getting Well Again, Cad Simonton [véase mas arriba, pag. 90], etcétera

3. Véanse las condiciones para la definicion de objetivos bien formados, en el Apéndice
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experiencia interna en las submodalidades de la esperanza e incluso de la duda. Para
comprobar sus propias submodalidades de esperanza, piense en algo que «espera» que
suceda. Le gustaria que sucediera, pero no esta seguro de ello; por ejemplo, conseguir un
ascenso en el trabajo o que su conyuge se acuerde de su aniversario. Examine las
imagenes, los sonidos y la cinestesia que percibe interiormente. Las submodalidades mas
corrientes suelen ser imdagenes borrosas, peliculas disociadas, un tono de voz
«interrogativo» o representaciones multiples (imagenes de tener algo e imagenes de no
tenerlo se alternan rapidamente o se ven al mismo tiempo).

Si, al utilizar el proceso de visualizacidon para la salud o para cualquier otro objetivo
que desee alcanzar, incluye un objetivo bien formado, una experiencia plenamente
asociada detener ya el objetivo mas las submodalidades de expectativa, las probabilidades
de alcanzar el objetivo aumentan considerablemente. A continuacién se expone una
completa descripcion de un proceso de visualizacion cuya utilidad hemos podido
comprobar.

Una formula para el cambio de comportamiento

1. Decida qué es lo que realmente quiere. Debe ser algo que se: halle bajo su control y
también algo que quiera, no que «no quiera». Determine como sabra que ha alcanzado su
objetivo. ;Qué verd, oird y sentird que se lo demuestre?

o, Cudles son las consecuencias positivas y negativas de alcanzar su objetivo?

Modifique el objetivo para solventar cualquier consecuencia negativa, interna o

externa.

eAborde cualesquiera reservas que pueda tener respecto al logro de su objetivo.

Exprese por escrito los motivos por los que no puede alcanzarlo, permitase

experimentar plenamente cualquier sensacion negativa que pueda tener y cree una

afirmacién (una autodeclaracidon positiva) que libere cualquier bloqueo que pueda
experimentar.

2. Adopte un estado mental relajado y receptivo.

3. Piense en algo que crea plenamente y sin reservas que va a ocurrir. Métase dentro
de usted mismo y advierta cudles son las cualidades (submodalidades) de sus imagenes
internas (color, situacion, brillo, claridad, nimero de imagenes); sus voces y sonidos
(calidad tonal, volumen, timbre) y sus sensaciones (sensaciones tactiles, sensacion de
movimiento, sensacion de accion) cuando tiene la expectativa de que ocurra algo. Anote
estas cualidades para tenerlas siempre presentes.

4. Imaginese plenamente que se ve a si mismo una vez alcanzado su objetivo como si
se estuviera viendo en una pelicula.

e Sino le gusta lo que ve, modifiquelo hasta que le guste.

e Si lo ve «correcto» y no experimenta ninguna reserva al respecto, métase en la
pelicula e imaginese que esta experimentando el haber alcanzado su objetivo,
utilizando las submodalidades de expectativa.

5. D¢jelo ir. Digase a si mismo que se lo merece
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La metafora
Lenguaje organico y frases hechas

Algo a lo que debe prestar una atencion especial cuando trabaje con personas sobre
cuestiones de salud es el lenguaje organico, es decir, las declaraciones metaforicas que
hacen referencia a partes del cuerpo. No es extrafio que la gente utilice expresiones
metaforicas relacionadas con problemas fisioldgicos concretos que ellos mismos padecen.
A menudo parece que el inconsciente interpreta literalmente el lenguaje y refuerza los
sintomas «sugeridos» por el individuo en el habla. (Si alguien gusta de «atacar» los
problemas, puede sufrir un ataque de corazon.)

Para utilizar esto en su trabajo, piense en alguna expresion organica que pueda
relacionarse de alguna manera con el problema tal como lo expone la persona, y empiece
a utilizar metaforas organicas al dirigirse a ella. Permanezca atento a la aparicién de
cualquier cambio fisiologico que le indique que esta aproximdndose a la cuestion. La
mente inconsciente de la persona respondera. A continuacion se enumeran algunos
ejemplos del tipo de cosas que puede usted explorar; recuerde que se trata inicamente de
muestras representativas.

Problemas de la piel: ;Le han dicho alguna cosa que le pica? ;Hay algo que le hace
sentir comezon? ;Tiene el prurito de actuar de determinada manera?

Ulceras y trastornos estomacales: ;Hay algo que lo reconcoma? ;Le ha ocurrido
alguna cosa que no puede digerir? ;Hace falta estdmago para realizar su trabajo? ;Hay
algo que le dé tres patadas en la barriga?

Dolores de cabeza y de cuello: ;Choca siempre de frente con los mismos problemas?
(Le echan todo el peso sobre sus espaldas? ;A veces no sabe donde tiene la cabeza? ;Hay
algo que no le entre en la cabeza?

Vista: ;Hay alguna cosa que se niega a mirar? ;Esta ocurriendo algo que no quiere
ver? ;Contempla con malos ojos la conducta de alguien? ;Le parece que las cosas no
estan nada claras?

Estrefiimiento: ;Se retiene usted siempre? ;Suele aferrarse a sus problemas? ;Cree
que las cosas nunca le salen bien?

Corazon: ;Hay algo o alguien que le rompa el corazén? ;Suele tomarse las cosas
muy a pecho? ;Se descorazona con frecuencia? ;Tiene un corazén de piedra?

Yo utilizo las metaforas y el lenguaje organico principalmente como herramienta
diagnodstica. Por ejemplo, hace varios afios trabajé con un hombre que presentaba un
sintoma muy interesante: desde hacia algin tiempo se le coagulaba la sangre y habia
disminuido su velocidad en todo el cuerpo. Esta persona comento que llevaba un par de
afios «fuera de la circulacion debido a su enfermedad, y yo le respondi: «Bien, la sangre
es mas espesa que el aguay. De stbito, el hombre se dio cuenta de que sus sintomas se
habian presentado dos afios antes, cuando recibio la noticia de que su hija estaba
muriéndose de un tumor cerebral. No habia sido capaz de dejar partir esa dolorosa
experiencia y ¢l mismo se habia puesto «fuera de la circulacion»

No creo que una metafora cause por fuerza una enfermedad también podria suceder
que la enfermedad se refleje en la metafora. De un modo u otro, la metafora puede
proporcionarle una informacion muy importante en su trabajo con una persona.
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La metafora como un contexto para el cambio

Tuve una experiencia muy interesante cuando se me presento la ocasion de ayudar a
una mujer de treinta y pocos anos que tenia leucemia desde la nifiez. Metaforicamente, se
puede concebir la leucemia como un trastorno en el que los globulos blancos se niegan a
crecer; no quieren madurar. Eso significa que acaba usted protegido de una manera
infantil: los globulos blancos no saben qué hacer, de modo que se multiplican sin cesar,
yeso crea toda clase de problemas. La situacion de esta mujer se complico cuando los
médicos descubrieron que también se le habia presentado un céncer de colon. El
tratamiento para el colon empeoraba la leucemia, ya la inversa, de manera que la paciente
se hallaba en un auténtico dilema sin solucién. Lo que hicimos fue volver atras y trabajar
un poco sobre sus «quiero». En particular, le hice comprobar si realmente queria estar
sana o no. Result6 que tenia algunas cuestiones de impronta con su madre a consecuencia
de las cuales habia hecho el voto de no crecer nunca. Después de Reimprontar y
reencuadrar, pasamos a los «como» de lo que iba a visualizar si su sistema inmunitario
respondia adecuadamente.

Después de realizar este trabajo con ella, ocurrié algo interesante. La mujer acudid a
un hospital universitario para someterse a unas pruebas especiales. El analisis inicial de
sangre arrojé un resultado de unos 53.000 glébulos blancos por unidad de volumen (lo
normal seria entre 6.000 y 10.000). Las personas que realizaban la prueba se sintieron
muy alarmadas. Ella les dijo: «Esperen un poco. Estoy con mucho estrés por el Viaje.
Denme unos minutos y lo arreglaré». Los médicos se rieron disimuladamente, pero le
permitieron hacer la visualizacion. Al cabo de unos veinte minutos, la mujer les pidié que
repitieran el andlisis, y esta vez el resultado se situd en torno a los 12.000 por unidad de
volumen. Los médicos supusieron que se habla cometido un error en alguna de las dos
pruebas, y decidieron realizar una tercera. La mujer aceptd y dejo de hacer la
visualizacion. Al repetir el andlisis, veinte minutos mas tarde, el resultado volvio a ser de
53.000, por lo que dedujeron que el error habia estado en la segunda prueba. Sin embargo,
ella volvio a hacer la visualizacion y pasados veinte minutos el resultado volvia a ser de
12.000. Después de realizar cinco analisis, los médicos llegaron a la conclusion de que
debia tratarse del efecto placebo, pero mi cliente se habia dado cuenta de que lo hacia ella
misma. Habia encontrado un procedimiento de verificacion para confirmar que su
«como» daba resultado.

Después de la prueba, el médico quiso fijar inmediatamente una fecha para extirparle
una parte considerable del colon. La mujer aplazo la operacion para seguir realizando su
trabajo personal. Ya tenia el «quiero» y habia comprobado que sabia «cémo», de modo
que el paso siguiente era tener una «oportunidad». Trabajando con la parte inconsciente
de ella misma que era la responsable de su salud, le pregunt6 cudnto tardaria en curarse.
La «parte» respondié de una manera que le parecié muy congruente: unos dieciséis dias.

El médico se molestd al saberlo, pero accedid a aplazar la operacion hasta que ella
hubiera tenido ocasion de realizar su trabajo. Sin embargo, insistid en reconocerla
periddicamente. Cuando la examind al décimo dia y no advirtid ninguna diferencia
apreciable en su estado, empezo a sentirse preocupado por el peligro al que, en su opinion,
estaba exponiéndose mi cliente al retrasar la intervencion. La mujer aceptd someterse a la
operacion el dia diecisiete, pero solo si el médico volvia a examinarla el dia dieciséis para
asegurarse de que aln era necesaria. El examen del dia dieciséis no reveld ni rastro del
tumor. El médico quedé muy asombrado y le dijo que el cancer habia remitido, pero que
podia volver a presentarse en cualquier momento. Pero el concepto de remision es muy
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peculiar. Yo podria decir que mi resfriado remitié hace cinco afios. Todos los factores
que causan el resfriado siguen estando presentes, pero mi sistema inmunitario los
mantiene bajo control.

No hace mucho volvi a tener noticias de esa mujer. Ha adoptado un hijo, lo cual
quiere decir que sigue bien y que tiene todas las intenciones de vivir una larga vida.
También dijo que poco antes se habia sometido a mas de seis horas de pruebas: los
médicos no s6lo habian comprobado que ya no presentaba ningiin sintoma de cancer de
colon ni de leucemia, sino que ya no podian encontrar ninguna indicacion de que hubiera
tenido jamas estas enfermedades. La mujer afiadid que queria darme las gracias por dos
creencias importantes, creencias que yo considero el punto esencial de este libro. En
primer lugar, por ayudarle a construir la creencia de que las enfermedades son una
comunicacion, y que cuando se responde a esta comunicacion, los sintomas se resuelven
por si solos. Cuando la persona sigue manteniendo la comunicacion consigo misma y con
su cuerpo, puede conservar la buena salud.

La segunda creencia es que a menudo hay multiples comunicaciones, asi como
multiples causas para una enfermedad. Si aborda usted una cualquiera de ellas, puede que
no esté abordando la totalidad del problema. Si no cesa usted de responder a todas sus
comunicaciones, al final se pondrd bien. Durante mi trabajo con esta mujer le habia
ofrecido una metafora acerca de una mama péjaro con un nido lleno de polluelos, que
plan todos a la vez para ser alimentados de inmediato. Si la madre alimenta a uno de ellos,
todos los demas siguen piando, y parece que no se consigue nada. No sélo eso; si luego
empieza a alimentar a los demas, el que acaba de recibir la comida vuelve a piar otra vez.
Pero si se mantiene un enfoque equilibrado en la comunicacidén con estas partes distintas
(los distintos polluelos) al final podra alimentarlas a todas. Todas creceran y se iran
volando en libertad.

Era una metéafora importante, en vista de lo que ocurria con las células de leucemia,
que no maduraban y seguian chillando para recibir su alimento. La mujer la emple6
provechosamente como visualizacion, ademas de como metéfora.

Preguntas

Hombre: ;Cuales son las estadisticas sobre el éxito de la gente que trabaja con
creencias utilizando los modelos de PNL que ha desarrollado usted para cuestiones
relacionadas con la salud? Sé que ha estado trabajando con médicos ... ;Se ha hecho
algun seguimiento?

Robert: No puedo darle cifras concretas en forma de percentiles o estadisticas. Una
de las dificultades que presenta este tipo de medicion es que el trabajo que realizamos se
dirige unicamente a un elemento de la salud general. En la salud intervienen también
muchos otros elementos.

Después de trabajar con las creencias de una persona, encontrara usted muchas
reacciones y resultados distintos. En algunos casos, cambiar la creencia limitadora es la
gota que hace rebosar el vaso, la Glltima pieza del rompecabezas, el elemento que
completa la masa critica de cambio necesaria para que la persona recobre la salud.

He recibido informes de personas que han experimentado recuperaciones
excepcionales después de observar sencillamente una demostracion en un seminario. Una
mujer que acudi6 a un taller tenia un quiste ovarico del que no habia hablado a nadie (ni
tampoco a mi). Cuando volvid a su casa después de la sesion, habia desaparecido. Otra
vez, cuando trabajaba sobre una cuestion de peso con un sujeto de demostracion, la
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persona que manejaba la cdmara de video cambid ciertas creencias sobre si misma y
adelgazo quince kilos después de terminado el taller En ese mismo taller, la persona que
manejaba la otra camara quiso trabajar para mejorar la vista. No pude trabajar
personalmente con ¢€l, pero a las tres semanas del programa su vision habia mejorado un
60 por ciento, y al cabo de un afio su estado habia cambiado por completo. Ahora ya no
necesita gafas. Todos éstos son ejemplos de cambios importantes ocurridos en personas
que ni siquiera se han sometido directamente al trabajo de cambio. Es una de las cosas
buenas que tienen las creencias: son contagiosas.

Permitanme citar algunos ejemplos de los resultados que hemos obtenido con
personas que han experimentado directamente el trabajo sobre las creencias. Los
resultados previsibles dependen del tipo y de la gravedad de la cuestion con que se
trabaje. Hace varios meses, en un seminario, trabajé con un hombre que tenia un cancer
grave, y segun tengo entendido ha venido pasando altibajos desde entonces. En estos
momentos, su salud no estd demasiado bien. Por otra parte, han acudido a mi personas
con problemas graves, como esclerosis multiple, y han obtenido cierta mejoria. Con
frecuencia se da el caso de que la persona, después del trabajo, experimenta cierta medida
de cambio y luego se estanca otra vez. Hace algiin tiempo hice una demostracion en un
seminario con una mujer que padecia artritis grave. Un afio después, cuando volvi a dar
otro seminario en el mismo sitio, los organizadores quisieron llamar a esa mujer para que
comentara los cambios que habia experimentado, pero les resultd dificil ponerse de
acuerdo con ella porque ya habia hecho planes para irse a montar a caballo y a practicar
windsurfing ese fin de semana, lo cual constituye una buena indicaciéon de los cambios
experimentados.

He recibido muchos informes de personas con las que he trabajado en cuestiones de
peso. Los cambios que sefialan han sido duraderos, cambios a largo plazo con resultados
positivos. A menudo hace falta cambiar algunas creencias para que la persona sea capaz
de regular su peso segun lo que es correcto para ella.

He trabajado con varias personas que padecian lupus, un trastorno en el que el
sistema inmunitario se ataca a si mismo. A la primera mujer con la que trabajé acababan
de diagnosticarle esta enfermedad. Los sintomas no se habian desarrollado mucho, y
después del trabajo los resultados de los analisis de sangre volvieron a la normalidad. Al
cabo de un afo y medio tuve noticias de ella y sigue bien. La otra mujer enferma de lupus
con la que trabajé habia perdido los dos rifiones y estaba en dialisis; mas tarde declard
que su actitud habia cambiado a mejor, que las relaciones con su familia habian mejorado
y que en general le iba muy bien. Naturalmente, no habian vuelto a crecerle los rifiones.

Cuando tomo contacto por primera vez con el modelo de creencias, Tim practicd
terapia con una mujer en torno a cuestiones de autoestima y de relacion. La mujer habia
dado un resultado positivo en las pruebas para los anticuerpos del sida, que le habian sido
transmitidos por su ex esposo. Unos tres meses después de las sesiones de terapia, regreso
al hospital y esta vez las pruebas fueron negativas, y todavia lo siguen siendo.

Puedo citar muchos casos en que estas técnicas han dado buen resultado aplicadas por
personas a las que he entrenado. Tim y Suzi trabajaron con una mujer a la que se le habia
diagnosticado un tumor maligno de la tiroides. Estaba tan convencida de que la PNL
podia influir en el tumor que aplaz6 la operacion durante un mes, a pesar de que su
médico insistia en que debia operarse inmediatamente. Después de trabajar sobre sus
creencias durante dos sesiones, decidié someterse a la operacion aunque el tumor parecia
mas pequenio. La biopsia realizada tras la extirpacion del tumor demostrdé que ya no era
maligno.

99



En cuanto a los sujetos de demostracion mencionados en este libro, puedo decir lo
siguiente: en el momento de escribirlo, tanto Judy como Mary habian adelgazado. Tim y
Suzi vieron a Mary hace poco y afirman que ya no tiene forma de pera, en absoluto. El
sistema inmunitario de Bill retornd a un estado plenamente funcional; al cabo de unos
seis meses los resultados de las pruebas del sida pasaron de positivos a negativos, con
gran sorpresa por parte de los médicos, y se han mantenido asi desde hace dos alias. Tras
realizar la Integracion de Conflictos con Dee, se llevaron dos gatos al seminario a
peticion de ella misma, que los cogid y jugd con ellos sin dar ninguna muestra de
reaccion alérgica.

Sabemos que en cualquier clase de intervencion sobre un sistema tan complejo como
un ser humano resulta dificil alcanzar un porcentaje de éxito del cien por cien. Lo que
pretende la mayoria de nosotros es incrementar las probabilidades de éxito cuando
ayudamos a las personas a resolver problemas relacionados con la salud. jAlguno de
ustedes podria decimos qué éxito ha tenido al trabajar con este modelo?

Kate: Este modelo ha tenido un gran impacto en mi trabajo y me ha permitido
alcanzar resultados asombrosos con mis clientes, pero no en todos los casos. Por eso
estoy aqui, porque quiero mas informacion acerca de como trabajar con distintas clases
de personas. Hace cosa de un mes estuve trabajando con mi madre, que tenia un trastorno
del sistema inmunitario que afectaba al funcionamiento de los musculos de las piernas.
La semana pasada, sus piernas habian mejorado tanto que pudo volver a conducir (hacia
mas de un afio que no conducia un automovil).

Ken: He estado trabajando con una mujer desde que hace unos seis meses asisti a un
taller en el que se me expuso por primera vez este modelo. La mujer ha cambiado de
veras. Padecia una depresion crénica desde los ocho afios, cuando perdi6 a su madre, y
creo que nunca se habia sentido feliz hasta que utilicé con ella las técnicas para cambiar
el modelo de creencias. De hecho, podria citar docenas de casos en los que este material
ha dado unos resultados espectaculares.

Hombre: ;Han colaborado con alguna de las universidades o institutos donde se
trabaja en medicina psicosomatica?

Robert: Hemos estado colaborando con la Facultad de Medicina de la Universidad de
Miami. Han establecido algunos programas, pero todavia no he recibido ninguna
estadistica sobre los resultados. A medida que se vayan desarrollando los programas
actualmente en marcha, es de esperar que podamos disponer de maés estadisticas. De
todos modos, intervienen diversas variables que podrian hacer que las estadisticas no
pareciesen muy buenas. Segln la naturaleza de lo que le ocurre a la persona, su ecologia,
su sistema familiar, sus recuerdos de la infancia y demas, una sola sesion puede ser o no
ser suficiente para abordar todas las cuestiones.

Hombre: El concepto de cancer significa cosas distintas para distintas personas.
(Puede decimos algo mas al respecto?

Robert: Permitanme utilizar como ejemplo el caso de mi madre. Cuando reaparecio
su cancer de mama, tuvimos que trabajar mucho sobre algunas creencias populares y
algunas creencias médicas respecto a lo que significa tener cancer. Por ejemplo, algunas
personas tienen la creencia de que el cancer causa la muerte. Sin embargo, no es el cancer
lo que causa la muerte, en realidad, sino el colapso del sistema inmunitario; es decir, es la
respuesta del cuerpo ante el cancer lo que causa la muerte. Por lo general, el paciente no
muere a consecuencia directa del cancer, sino porque su sistema inmunitario, u otras
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partes del cuerpo, se debilitan y se deterioran tanto que puede que se instaure la infeccion
o que el organismo no logre seguir funcionando.

Algunas personas creen que el cancer es un invasor extrafio y que hay que hacer algo
excepcional para librarse de él. El cancer no es un invasor extraio. Las células son parte
de uno mismo. El paciente debe transformarse a si mismo para crear salud, no librarse de
algo.

Otra creencia es que mucha gente enferma de cancer en un momento u otro, y que lo
importante es que el sistema inmunitario esté lo bastante sano para ocuparse de la
enfermedad. Existen muchos ejemplos de personas que han presentado una remision
espontanea. El motivo de que lo llamen «remision espontanea» es que nadie sabe
identificar el motivo del cambio.

A veces las creencias médicas entran en conflicto con los métodos psicologicos para
lograr la salud. En el caso de mi madre, por ejemplo, al principio tuvo que enfrentarse
con la oposicion de algunos de sus médicos. Cuando le hablé a su cirujano del trabajo
que estabamos haciendo con sus conflictos internos, €l le respondidé que era un disparate
y que solo conseguiria volverla loca. Intenté explicarle algo de las investigaciones y las
ideas en que se basaba nuestro enfoque, pero €l se limité a mirarme y me advirtio: «jNo
deberia hacer experimentos con su madre!». Pero al mismo tiempo, los médicos no le
ofrecian ninguna alternativa. De manera que también hay que tener en cuenta esta clase
de cuestiones. Los médicos pueden tener una influencia muy poderosa sobre sus
pacientes y facilmente pueden afectar las creencias del paciente. La persona que padece
una enfermedad grave se halla en un estado muy vulnerable. Mi madre y yo reconocimos
que los médicos tenian una intencidn positiva y que no querian que ninguno de los dos
cometiera una tonteria ni se hiciera falsas esperanzas; mas que rechazar a los médicos,
respondimos a su intencidn, no a sus palabras.

Gracias al trabajo que hicimos en 1982, ahora mi madre esta sana y aquellos mismos
médicos la llaman su «paciente estrellay. Actualmente, mi madre conserva la salud e
incluso ha realizado un anuncio en television.

Cuando se trabaja con un proceso como el cancer, es probable que se encuentren
diversos tipos de resistencia. En la primera sesion con una persona no siempre se puede
predecir cuales van a ser las resistencias al cambio. Las personas pueden obtener
beneficios tremendos en ciertas areas, pero como encuentran resistencia en su sistema
ecoldgico interno, su sistema familiar, su sistema de trabajo y otros lugares, eso hace que
otras areas resulten mucho mas dificiles de cambiar.

Mujer: ;Se podria decir que lo realmente decisivo es la actitud ante la enfermedad?

Robert: No es solo la actitud o el cambio de creencia lo que marca una diferencia.
Las creencias constituyen un nivel muy importante de los procesos, pero la persona debe
hacer lo necesario en términos de forma de vida, nutricion, relaciones, etc. Una de las
cosas que pueden decirse de la actitud positiva es que genera esta clase de cambios.

Las actitudes positivas fluctuan con el tiempo. Incluso la persona que hace un intenso
trabajo personal y cambia espectacularmente tendrd momentos de duda. Es natural y
humano que ocurra asi, y la persona necesita que la apoyen en esos momentos de duda. Si
encuentra resistencia antes que apoyo por parte de las personas importantes de su vida,
puede sufrir un retroceso.

La actitud positiva no es un estado constante. Si se levanta usted con el pie izquierdo,
tiene una gran discusion con su conyuge o se encuentra con problemas en el trabajo, sus
dudas pueden verse reforzadas. Por otra parte, la persona que hace un importante cambio
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de creencia y a continuacion se abre y emprende nuevas relaciones o mejora las antiguas
estd reforzando su actitud positiva, porque de esta manera establece un bucle
autorreforzante, de forma que constantemente recibe un refuerzo positivo. Cuando
alguien me dice: «He cambiado mi creencia y sé que puedo ponerme bien de nuevoy,
pero no cambia lo que come, sus habitos de ejercicio, sus relaciones en casa yen el
trabajo, no creo necesariamente que haya cambiado la creencia ni que haya de ponerse
bien. Cuando alguien cambia realmente una creencia se producen muchos otros cambios
en su vida.

Me gustaria comentar aqui otro punto importante. Cambiar las creencias no tiene
forzosamente por qué ser un proceso largo, arduo y doloroso. El hecho de que al
comenzar el trabajo con mi madre nos llevara cuatro dias no significa necesariamente que
a todo el mundo le lleve cuatro dias ni que sea eso lo que hay que esperar. Cada persona
es distinta, en términos de sus necesidades.

La persona con la que estén trabajando en una cuestion importante de salud necesita
un sistema de apoyo y necesita también refuerzo positivo. Estas dos cosas influirdn
decisivamente en su capacidad para hacer que los cambios funcionen a largo plazo.

Hombre: ;Como encaja el tratamiento médico en este modelo?

Robert: El trabajo con las creencias no es independiente del tratamiento médico ni
opuesto a ¢€l; se puede coordinar con los métodos tradicionales, y muchas veces la
persona sigue necesitando el tratamiento medico. Pocos médicos afirmarian que las
creencias positivas sobre la salud pueden perjudicar fisicamente a la persona, aunque a
algunos les preocupen las «falsas esperanzas». Voy a exponer un ejemplo de como
coordiné un caso entre el médico y la cliente.

Hace cuatro o cinco afios trabajé con una mujer de algo mas de treinta que tenia
cancer al recto, con numerosas implicaciones a largo plazo. El médico que hizo el
diagnostico le aconsejo una colostomia, lo cual queria decir que el orificio rectal quedaria
cerrado. Yo le dije a la paciente que no creia que nadie pudiera molestarse si solicitaba
una segunda opinion.

La mujer consulté a un segundo médico y luego a un tercero. El segundo le dijo:
«Usted no necesita una colostomia. En su caso, lo mas aconsejable es la quimioterapia».
El tercer médico le dijo que la quimioterapia no era adecuada, debido a la naturaleza del
tumor, y le recomendd terapia de radiacién. Después de recibir respuestas tan distintas,
cuando la mujer volvio a verme se encontraba mas confundida que antes. Le sugeri que,
si creia en ¢él, el tratamiento que eligiera probablemente seria el mejor para ella. Le ayudé
a descubrir cudl era el tratamiento el que realmente podia creer, y eligié la radioterapia
sin embargo, le preocupaban los posibles efectos secundarios de la radiacion sobre los
demads organos de esa region del cuerpo.

Hicimos alglin trabajo sobre las creencias y la mujer se curd bien y rdpidamente del
cancer. Lo que mas impresion6 a sus médicos fue el hecho de que el tratamiento no
tuviera ningin efecto secundario. La paciente no tuvo una menopausia prematura, ni
pérdida del apetito, ni depresion ni le quedaron cicatrices. Los médicos le pidieron que
escribiera un folleto para los demas pacientes acerca de coémo habia evitado los efectos
secundarios negativos. Ya proposito, ahora estd completamente sana.

Tom: ;Querria hablarnos mas detenidamente de los bucles de refuerzo positivo que se
deben establecer en las personas?

Robert: Algo que influye muchisimo en la capacidad de la persona para recuperarse
de una enfermedad potencialmente mortal es tener un «propdsito» y un sentido o una
razon para vivir. N o se trata inicamente de la relacion de la persona consigo misma ni de
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las imagenes que tiene o sus objetivos con respecto a su salud. La voluntad de vivir no se
basa en tener una clara imagen de cémo desaparece el tumor; mas bien tiene que ver con
el significado de que desaparezca el tumor. Si el tumor desaparece, ;quién sera usted
entonces? El hecho de estar sano, ;qué le permitird hacer? He comprobado que es muy
util que la persona defina su mision en la vida; si no existe ninguna razén para vivir, ;por
qué tomarse la molestia de curar?

Michael: Yo antes trabajaba en un hospital, y muchos de los pacientes podian decir
de un modo congruente: «Mi vida ha terminado; he cumplido la tarea por la que fui
enviado aqui y ya es hora de que siga adelante». Me preocupa que esta declaracion pueda
deberse a una creencia y que el paciente no sea capaz de ver ni considerar un futuro para
si mismo. ;Usted qué piensa?

Robert: Lo que esta diciendo Michael es que la vida no dura para siempre. ;Como se
puede saber si una persona dice con completa congruencia: «He logrado todo lo que
queria lograr y mi vida ha llegado a su fin»? Ciertamente, al tratar con la muerte y el
morir hay ocasiones en las que se debe reconocer que el deseo de morir es adecuado. Por
otra parte, también podria suceder que la persona crea que su vida ha terminado debido a
limitaciones de su sistema de creencias o su identidad. Esa identidad esta acabada, por
cieno, pero eso no significa necesariamente que le todas sus cuestiones vitales estén
también acabadas. De hecho, me parece muy adecuado describir la recuperacion de una
enfermedad potencialmente mortal mediante el término «remisién», ya que las
remisiones a menudo se producen después de que la persona haya establecido una nueva
mision, 0 una «re-misiony.

Nunca se puede decidir por otra persona si debe seguir viviendo o no. El trabajo con
la PNL y las creencias nos permite pasar a un nivel distinto con la persona y decir: «No
sé si es mejor para usted morir o seguir viviendo, pero lo que voy a hacer es trabajar para
ayudarle a que sea usted congruente respecto a lo que quiere». Aseglrese de que la
persona no se enfrenta con numerosos conflictos internos acerca de si ha de vivir o no.
Trate de ayudarla a afrontar cualquier situaciéon o impronta del pasado que todavia esté
creandole problemas. Para que una persona esté en condiciones de tomar una decision de
vida o muerte, debe estar muy «claray», «abierta» y «sintonizada» consigo misma y con el
mundo que la rodea Cuando es realmente congruente, puede decidir sobre sus opciones.

Mujer: ;Qué diferencia hay entre trabajar con una creencia sobre la salud y trabajar
con una creencia no relacionada con la salud que quiza pueda tener la persona?

Robert: Los métodos para identificar una creencia y las herramientas que se utilizan
son los mismos. Parece ser que las cuestiones de relacion, los conflictos internos, los
comportamientos inhibitorios, etcétera, a menudo producen sintomas fisicos o los
refuerzan. Distintos estados y emociones crean distintos equilibrios quimicos en el
organismo y proporcionan las condiciones para que se desarrolle la enfermedad. Cuando
se ayuda a alguien a resolver un conflicto en el nivel de la identidad, con frecuencia se
solventan las condiciones internas que crean la enfermedad.

Fred: ;Todas las enfermedades estan relacionadas con creencias?

Robert: La enfermedad es funcion de las interacciones en sus sistemas bioldgico y
neuroldgico. Se trata de un proceso sistémico que no se relaciona exclusivamente con una
sola cosa. Algunas enfermedades implican interacciones sistémicas muy complejas; otras
son mas sencillas. De hecho, algunos problemas fisicos, como muchas reacciones
alérgicas, son fendmenos de estimulo-respuesta y pueden cambiarse utilizando procesos
mentales muy rapidos y sencillos, como veremos en el siguiente capitulo.
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Las alergias

En el primer seminario que dirigi sobre las creencias y la salud, uno de los oradores
invitados, el doctor Michael Levi (investigador en el campo de la inmunologia y la
genética y ganador del premio de la Organizacion Mundial de la Salud por su
demostracion definitiva, en los afios cincuenta, de que los virus son una infeccion) me
comentd de pasada que una alergia era similar a una fobia del sistema inmunitario. Este
comentario me interes6 porque le encontré mucho sentido en un nivel intuitivo y porque
encajaba con otras observaciones que yo habia podido hacer.

Por ejemplo, yo habia conocido a varias personas que padecian una alergia y que,
cuando se distraian o se quedaban dormidas, mostraban un cambio inmediato en los
sintomas. Eso me hacia suponer que intervenia algun factor en el plano neurologico,
ademas de en el fisiologico. Es un hecho conocido que las personas pueden perder la
sensibilidad a una alergia o «dejar atrds» su alergia. También habia observado la
desaparicion espontanea de una alergia después de que la persona que la padecia realizara
un trabajo de cambio psicolédgico. Asi pues, la idea de que las alergias pudieran funcionar
como una fobia del sistema inmunitario me parecié una metafora adecuada, y este
concepto se convirtio en semilla de un proceso para abordar las reacciones alérgicas.

Reflexionando sobre el comentario del doctor Levi y sobre el hecho de que ya existia
un proceso de PNL disefiado para curar una fobia arraigada en un lapso notablemente
breve, me pregunté si no se podrian adaptar los mismos principios al trabajo sobre las
reacciones alérgicas.

Empecé a aplicar esta idea a individuos con alergia para averiguar qué daba resultado
y qué no. Al principio trabajaba con un dispositivo de retroalimentacién biologica
desarrollado por mi mismo que permite medir cambios fisiologicos sutiles.' De esta
manera consegui descubrir qué tipos de proceso cerebral estaban relacionados con las
alergias. Partiendo de estas investigaciones se llegd al proceso de tres anclas para la
alergia. Tim y Suzi abreviaron esa técnica y la convirtieron en el proceso rapido para la
alergia que se explica y se demuestra en este capitulo. Las siguientes demostraciones han
sido transcritas a partir de la grabacion magnetofonica de las sesiones que realizaron en
dos talleres distintos.

Antes de seguir adelante, querria hacerle una advertencia al lector. Al trabajar con
alergias, como con cualquier otro problema médico, es importante hacerla en conjuncién
con un tratamiento médico adecuado. Algunas alergias producen o pueden producir un
choque anafilactico grave y, de hecho, son potencialmente mortales. Asi pues, antes de
utilizar estas técnicas, asegurese de que la persona con la que estéd trabajando cuenta con
la supervision o el tratamiento de un profesional médico calificado.

1. El «Mind Master» es un complejo dispositivo de biofeedbach disefiado para funcionar con un ordenador Apple 2 o
IBM PC Contiene varios juegos de biofeedbach y otros programas muy ttiles. Puede solicitarse a: Behavioral Engineering. 230
Mt. Hernon Road, Santa Cruz, California 95066 (Estados Unidos).
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(Evidentemente, esta advertencia se aplica también a todas las demas técnicas descritas
en este libro.)

Creo asimismo que, ya que podemos influir sobre el sistema inmunitario en relacion
con las respuestas alérgicas, quizd sea posible aplicar estos principios de modo que
influyan en problemas del sistema inmunitario mas profundos y extendidos, como el
cancer, el sida, el lupus, la artritis y muchos otros trastornos sistémicos en los que
interviene como punto focal el comportamiento del sistema inmunitario.

Demostracion del proceso rapido para las alergias

La siguiente demostracion se realizd en el Congreso Nacional de la Asociacion
Nacional de Programacion Neurolingiiistica celebrado en Chicago en 1988.

Suzi: Muy bien, Lynda. Has dicho que eres alérgica al heno y la hierba.

Lynda: Si. Me examiné un especialista en alergias y sé¢ que ¢l fleo es la hierba que me
provoca la reaccion mas intensa, pero incluso cuando siegan el césped noto molestias.
Tengo un caballo, o sea que ser alérgica al heno resulta bastante incomodo.

Suzi: Me lo figuro. Si ahora estuviéramos segando aqui mismo una extension de fleo,
(qué te ocurriria?

Lynda: Lo primero que noto es inflamacion y moqueo. Luego me pica el velo del
paladar, y los ojos se me ponen inyectados en sangre y llorosos.

Suzi: Ahora, a modo de prueba, imaginate que tenemos aqui la hierba. Que ta ...

Lynda: (Empieza a presentar la reaccion y se echa a reir.)

Suzi: Muy bien. (El publico se rie.) jBasta! Basta! So6lo queremos ver lo justo para
calibrar.

(Al grupo:) Lynda acaba de demostramos una de las cosas interesantes que tienen las
alergias: a veces basta pensar que se estd en presencia del alergeno para que se
desencadene la reaccion. Recuerdo el caso de un médico de principios de siglo llamado
Mackenzie que estaba tratando a una mujer que presentaba una violenta reaccion alérgica
a las rosas. Mackenzie descubri6 que si le mostraba a esa persona una rosa artificial de
apariencia muy real, igualmente se producia la reaccion.’ Lynda también nos ha
demostrado el poder de la mente. Solo con pensar en la hierba se dispone a presentar la
reaccion que tendria tipicamente.

(A Lynda:) ;Cuanto tarda en presentarse la reaccion? Parece inmediata, ;no? Si
permaneces expuesta al alergeno durante un tiempo, tiende a empeorar?

Lynda: Es inmediata, y en cuanto aparece el alergeno surge también la respuesta, a no
ser que tome medicacion. Si abandono la situacion, los sintomas se calman.

Suzi: ;Cuanto hace que tienes este problema?

Lynda: (pausa.) Desde que tenia once o doce afos.

Suzi: De modo que has tenido que afrontado durante mucho tiempo, la mayor parte
de tu vida.

No sé si sabrds como funciona el sistema inmunitario; la verdad es que es muy
interesante. Lo que ocurre en la alergia es que tu sistema inmunitario se ha vuelto
demasiado activo y reacciona de una manera exagerada.

2. John N. Mackenzie, «The Production of the So-Called "Rose Cold" by Means of an Artificial Rose», American Journal of
Medical Science, 9 (1886). pp. 45-57.
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En el sistema inmunitario podemos distinguir diversas clases de células con
funciones muy distintas. Los macrofagos son las células que tipicamente se harian cargo
de las particulas de heno, hierba, polvo y demas sustancias inocuas que entran en el
organismo con la respiracion; podriamos describirlos como «células carrofierasy. Se
parecen un poco a un pulpo de largos tentaculos que capturan e ingieren las sustancias
extrafias que se introducen en el cuerpo.

Cuando un macrofago se encuentra con un virus ingiere una parte, pero también
exhibe una parte del virus como si fuese una bandera. Es casi como una sefial de victoria
que se iza para anunciar al resto del sistema inmunitario que el cuerpo ha sido invadido.

Esta bandera alerta a las células T ayudantes de un posible peligro. Su funcion
consiste en comparar las muescas que presenta la bandera que se ha izado con las
muescas que ellas tienen en sus costados y que marcan a las sustancias como peligrosas.
Si las muescas concuerdan, las células T se adhieren a la sustancia extrafia y envian
inmediatamente una peticion de ayuda a las células T asesinas. Las cé€lulas T asesinas
vienen a toda prisa, listas para luchar. Acuden al lugar donde estd izada la bandera y
hacen estallar el virus inyectandole una sustancia quimica.

Lynda: ;Qué célula hacen estallar?

Suzi: Hacen estallar las células que se encuentran en el punto donde el macroéfago ha
izado la bandera. Esto funciona muy bien si alli hay un virus o una bacteria, pero cuando
se trata de una alergia, las células T asesinas atacan a tus propias células sanas. Una de
las sustancias quimicas que se liberan cuando estallan las células es la histamina, que
provoca el moqueo, la irritacion y otros sintomas que acompaian a la fiebre del heno.

En resumen, el sistema inmunitario ha cometido un error acerca de lo que es
peligroso y ha marcado sustancias que hacen entrar en accion a la parte activa del sistema
inmunitario. Una vez que se ha cometido esta equivocacion y la célula ha sido codificada
por el cuerpo, el sistema inmunitario entra en accidon inmediatamente cada vez que
aparece.

Podemos agradecerle a nuestro sistema inmunitario que se comporte de esta manera.
Una vez marcado un virus de la gripe o una bacteria, el sistema inmunitario actila en
respuesta a ese peligro. Sin embargo, no resulta muy agradable que entre en accion
cuando no hay peligro.

(A Lynda:) El hecho de que tu sistema inmunitario aprendiera esa reaccion tan
rapidamente quiere decir que es muy adiestrable. Lo que vamos a hacer ahora es
ensefarle una nueva respuesta. Vamos a mostrarle que la respuesta que tiene ahora no es
necesaria, y le ensefiaremos una mas adecuada. Le diremos a tu sistema inmunitario:
«Esta respuesta no, esta respuesta. (Gesticula con las dos manos.) Esta no; ésta». O sea
que soélo es cuestion de reeducarlo.

(Al grupo:) Antes de empezar, hemos de hacer una comprobacion ecoldgica.

(A Lynda:) Si no tuvieras esta reaccion al heno y la hierba, ;como seria tu vida? ;Qué
implicaciones tendria eso para ti?

Lynda: Bueno, la alergia ha ido disminuyendo en los tltimos diez o quince afos, asi
que supongo que seguiria liberando energia. Y so6lo me faltaria esa parte. La basura.

Suzi: Entonces, ;no tendria ninguna consecuencia negativa? ;Existe algun motivo por
el que no deberias renunciar a esta alergia?

Lynda: No, no se me ocurre ninguno.

Suzi: ;No querrias dedicar todo tu tiempo a los caballos, por ejemplo, y dejarias de
lado otras cosas?
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Lynda: (Se rie.) No. No reduciria la cantidad de tiempo que dedico a otras cosas. No
lo permitiré.

Suzi: Una vez, cuando Tiro y yo estabamos aplicando este proceso con un hombre
que era alérgico a la hierba, recibimos una respuesta distinta a esta pregunta. El hombre
nos dijo: «jVaya! jEntonces tendré que segar yo el césped! jAhora lo hace mi mujer!».

(Al grupo:) En este momento del proceso hemos de asegurarnos de que tenemos en
cuenta cualquier beneficio secundario que pueda existir. Por ejemplo, puede darse el caso
de un nifio con asma o con una alergia que obtenga mucha atencion gracias a ello. En un
caso asi, hay que ayudar al nifio a encontrar maneras de conseguir atencion sin necesidad
de asma ni alergia.

(A Lynda:) ;Hay algo parecido al heno o a la hierba que no te provoque ninguna
reaccion y con lo que tu cuerpo no haya cometido ninguna equivocacién? ;Alguna clase
de hierba o planta verde?

Lynda: ;Las plantas de interior, por ejemplo?

Suzi: De acuerdo. /No tienes problemas con ninguna clase de plantas de interior?
Dicho de otro modo, ;tu cuerpo no ha cometido ninguna equivocacion con ellas?

Lynda: No. Las plantas de interior no me dan ningun problema.

Suzi: Lo que buscamos ahora es alguna clase de contra ejemplo que se parezca a la
sustancia que actualmente crea la reaccion; cuanto mas parecido, mejor.

Vuelve al pasado y sitaate totalmente alli con tus plantas de interior: realmente alli.
Quiero que tu sistema inmunitario preste una atencion especial a su manera de responder
cuando estés en presencia de plantas de interior y otras cosas verdes que crecen en tu casa.
Y que tu sistema inmunitario preste especial atencion a la manera exacta en que lo hace.
(Ancla ese estado.) Bien.

(Al grupo:) Estoy asegurandome de que tengo un ancla buena y fuerte para ese
contraejemplo. Asocien a la persona con una situacion especifica antes de anclarla.

(A Lynda:) Ahora, Lynda, quiero que te imagines que hay un escudo de plexiglas que
cruza toda esta habitacion de pared a pared y te protege. Y alli, al otro lado del plexiglas,
ves a Lynda y ves a Lynda con esta respuesta que acabamos de establecer. (Sigue
sujetando el ancla.) Una Lynda cuyo sistema inmunitario conoce la manera de responder
adecuadamente a las cosas verdes que crecen dentro de casa. Y al mirar a esa Lynda de
alli, t0 sabes que tiene la clase de sistema inmunitario que sabe reaccionar
adecuadamente. (Pausa.) Muy bien. Ahora quiero que, con mucha delicadeza, pongas a
esa Lynda de alli en una situacion en la que esté en contacto con hierba; la clase de hierba
que solia crearle problemas: el fleo. O lo que sea. Mira a esa Lynda de alli sabiendo que
tiene esta respuesta que hemos anclado a su completa disposicion. Su sistema
inmunitario sabe responder adecuadamente y advertirds que esa Lynda cambia a este lado
mientras esta en contacto con la hierba. Al principio puede parecerte muy extrafio por
dentro. (Pausa.) Y permanece atenta a esa respuesta que es semejante, ahora, a la que
tiene ella ante las plantas verdes (pausa.) Muy bien. ESo es.

Ahora quiero que salgas alli y recojas a esas Lyndas y las traigas de vuelta a esta
Lynda que esta sentada aqui. Vuelve aqui conmigo. Imaginate, en este mismo instante,
que alguien esta segando la hierba en esta habitacion. Estan segando fleo, y ti atin tienes
tu sistema inmunitario completamente intacto, funcionando de la manera que tu quieres
que funcione. Tu sistema inmunitario sabe exactamente cudl es la respuesta adecuada
mientras te imaginas la hierba, mientras estas aqui conmigo. (pausa.) Bien relajada
(pausa.) Aja. Eso es.

Llegard un momento, en un futuro muy préximo, en el que tendras ocasion de estar
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en presencia de heno, fleo o cualquier cosa de esa naturaleza. Me gustaria que fueras
mentalmente con tus caballos y los alimentaras.

Lynda: De acuerdo.

Suzi: Y haz que tu sistema inmunitario preste una atencion especial. Ahora tiene el
conocimiento de cudl es la respuesta adecuada cuando te encuentras en esa situacion.
(Pausa.) Muy bien.

(Al grupo:) Vamos a esperar un momento para que se consolide. Cuando estas
aplicando el proceso para la fobia con una persona ocurre un poco lo mismo; a menudo
tienes un cliente que se muestra dudoso durante algun tiempo y dice: «Espere un
momento, no s¢ qué esta pasando. Esto no deberia ser tan facil no deberia dar tan buen
resultado».

(Tienen alguna pregunta acerca de Lynda y de su experiencia con todo esto?

Hombre: (A Lynda.) Cuando te imaginabas que estabas en presencia del alergeno,
Jtenias alguna clase de sensacion?

Lynda: Sélo un poquito. Como en el centro de la cara por la parte interior, si esto
tiene alglin sentido. Es lo inico que he notado que se parezca a lo que normalmente me
ocurre. Es como el principio mismo de la antigua respuesta, s6lo que ya no sigue.

Mujer: ;Coémo has experimentado la reorganizacion de tu sistema inmunitario?

Lynda: Como algo muy parecido a un ancla colapsada. Es como si notaras que se esta
modificando el cableado de un sistema. Esta ocurriendo algo.

Suzi: Es una magnifica descripcion. Esto realmente actuia en los niveles profundos de
su neurologia para hacerla cambiar.

(A Lynda:) Ahora que se ha consolidado, imaginate lo mismo que al principio, que
estas aspirando una bocanada gigante de fleo. (pausa, voz més suave.) Y advierte lo que
ocurre en tu interior. (pausa.) Ahora intenta volver a notar la antigua respuesta (V0z mas
suave.) Inténtalo con todas tus fuerzas. (Pausa.)

Lynda: Todavia sigo en guardia, esperando que ocurra algo. (Se rie.)

Suzi: Me sorprendes. ¢No puedes conseguir nada méas que eso? (Se rie)

(Al grupo:) Para aquellos de ustedes que han estado calibrando: ;es ésta la misma
respuesta que obtuvimos antes de iniciar el proceso?

Asistentes: No.

Suzi: Ahora todavia esta en guardia, y con mucha razon. Lynda tenia once o doce
anos cuando empez6 todo esto. Todavia espera la respuesta, porque ese estimulo la
provocaba infaliblemente cada vez.

(A Lynda:) Y ta te sentiras agradablemente sorprendida cuando salgas por ahi y
esperes la antigua respuesta y digas: «Oh, no se presenta. Puedo disfrutar tranquilamente
de mis caballos cuando estoy con ellosy.

Lynda: Aja.

Suzi: (Con voz més suave.) No tiene por qué ocurrir nada mas. Puedes darle las
gracias a tu sistema inmunitario por estar tan dispuesto a aprender nuevos habitos.

Lynda: Gracias.

Suzi: El proceso es muy facil y puedes ponerlo en practica ti misma. Has dicho antes
que eras alérgica a muchas cosas distintas.

Lynda: Si, hay algunas cosas mas, pero ésta era la mas importante.

Suzi: Ahora, si eres una persona que generaliza con facilidad, no tienes que pensar en
todas las demas cosas con las que esto también podria dar resultado.
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Lynda: (Riéndose.) Muy bien.

Suzi: Haz que tu sistema inmunitario realice automaticamente el proceso ... de
manera que no tengas que hacerla conscientemente. Porque, ya sabes, aprendemos muy
deprisa, y no hay nada que te impida seguir adelante y aplicar el proceso a las demas
sustancias, de manera que ni siquiera tengas que tomarte la molestia

Preguntas

Mujer: ;Y si la persona no sabe cual es la sustancia que desencadena la alergia?

Suzi: Evidentemente, resulta mucho mas dificil encontrar un contracjemplo adecuado
si no se sabe cudl es el alergeno. Si la persona que padece la alergia s6lo sabe que es
«algo que hay en el aire», se puede probar a utilizar como contragjemplo algo como
harina polvo o borrilla flotando en el aire. También se puede utilizar el mismo aire en
otras épocas del afio, cuando la persona reacciona adecuadamente.

Hombre: En las pruebas, algunas personas se muestran alérgicas a practicamente todo.
Pero hay veces en que responden al alergeno y otras veces que no. ;Como es eso?

Suzi: Eso puede significar que el alergeno estd muy relacionado con el estrés y tiene
que ver con el estado emocional. Eso nos permite saber que debemos tener en cuenta otra
cosa en nuestra intervencion; ensefiarles a responder de un modo distinto en la situacion
que crea el estrés. Por ejemplo, si alguno de ustedes padece alergia al polen, ;se ha fijado
en que algunos afios es mucho peor que otros? Si reflexionan, veran que podria deberse a
lo que estaba ocurriendo en su vida, no a que la cantidad de polen en el aire fuera distinta.
Es el estado interior lo que causa la diferencia.

Hombre: ;Qué se puede hacer si vuelve a presentarse?

Suzi: Si recrea la respuesta de un modo u otro, repita el proceso. Por lo general, no
lleva mas de cinco minutos. Asimismo, compruebe que utiliza un contragjemplo
adecuado y que no hay cuestiones ecologicas, especialmente creencias que interfieran en
el proceso. Alguna vez puede resultar necesario hacer una reimpronta o una integracion
de conflicto.

Mujer: ;Ha utilizado esta técnica con nifios?

Suzi: Si, y da buen resultado. El nifio mas pequefo con el que se ha practicado el
proceso, que nosotros sepamos, tenia unos tres afios.

Hombre: ;Y si el proceso no da resultado?

Suzi: Quiza la persona no ha utilizado el contragjemplo adecuado. Cuanto mas se
aproxime el contraejemplo al alergeno, tanto mejor. Tomemos, por ejemplo, la alergia a
la leche de vaca. ;Puede la persona beber leche de cabra o leche de soya? Si es alérgica a
toda clase de leche, ;hay algin liquido blanco que no ocasione problemas, como la leche
de coco o algo por el estilo? Por lo general, he comprobado que lo mejor es que sea la
persona quien elija su propio contraejemplo, y no yo, aunque a menudo las sugerencias
resultan utiles.

Otra razén importante de que el proceso no dé resultado tiene que ver con los
beneficios secundarios y la ecologia. Es muy posible que las cuestiones de ecologia no se
presenten al principio del proceso; quiza no se dé cuenta de ellas hasta que haga que la
persona se proyecte hacia el futuro. Puede que deba usted utilizar un reencuadre, un
generador de nuevo comportamiento, una reimpronta, un cambio de historia personal, etc.
para abordar primero la cuestion del beneficio secundario antes de pasar a ocuparse del
sistema inmunitario.
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En tercer lugar, puede haber una impronta subyacente que sea la auténtica raiz de la
alergia. Nunca estd de mas comprobar si existe alguna experiencia de impronta no
resuelta antes de iniciar el proceso para la alergia con una persona. Asi se puede ser
realmente minucioso.

Mujer: ;Ha utilizado el proceso con alergias potencialmente mortales?

Suzi: Si, Y si fuera usted una cliente que acudiera a mi con una alergia
potencialmente mortal, insistiria en que visitara a un médico que le hiciera una prueba
médica adecuada para confirmar clinicamente que ya no presenta la reaccion. Cuando se
trata con un caso grave de alergia, ya sea potencialmente mortal o de sintomas
sumamente desagradables, puede ser conveniente utilizar la disociacion en tres lugares,
como si se tratara de una fobia. El proposito es alejar a la persona lo suficiente para que
no recaiga en los sintomas.

Resumen del proceso rapido para las alergias

1. Calibrar. Pregunte: «;Qué experimenta cuando esta en presencia del alergeno?».
Observe la fisiologia de la persona, pistas de acceso ocular, respiracion, etc.

2. Explique la equivocacion del sistema inmunitario. Expliquele a la persona que
su sistema inmunitario considera erroneamente que algo es peligroso cuando en realidad
no lo es. El sistema inmunitario ha senalado como peligroso algo que en si no presenta
ningun peligro. Se lo puede reeducar con bastante rapidez.

3. Compruebe la existencia de beneficios secundarios/ ecoldgicos. ;Cémo seria su
vida sin la reaccion alérgica? ;Hay alguna consecuencia positiva o negativa? En este
punto, utilice las técnicas de PNL que sean necesarias para tratar con las cuestiones de
ecologia antes de seguir adelante.

4. Busque un recurso adecuado que sirva de contraejemplo. Encuentre un
contracjemplo tan parecido al alergeno como sea posible ante el cual el sistema
inmunitario reaccione adecuadamente. Ancle esa respuesta y mantenga el ancla durante
todo el proceso. Aseglirese de que la persona esta asociada mientras usted fija el ancla. A
ser posible, procure que la persona elija su propio ejemplo.

5. Haga que la persona se disocie. Utilizar un escudo de plexiglas de pared a pared
es una forma sencilla de establecer la disociacion. Mientras mantiene el ancla, haga que
la persona se vea al otro lado del plexiglas dotada del recurso necesario. Utilice un
lenguaje suave para sugerirle que esa persona es «el usted que usted quiere ser» y que su
sistema inmunitario funciona correctamente.

6. Introduzca GRADUALMENTE el alergeno. Mientras la persona se contempla
al otro lado de la barrera de plexiglas, hagale introducir lentamente el alergeno, la Cosa
que provocaba el problema. Introdiizcala de un modo gradual para que la persona pueda
irse acostumbrando. En este punto, espere hasta que advierta un cambio fisiolégico.
Es como si el sistema inmunitario dijese: «De acuerdo, ya lo he captado. Cambiaré las
muescas de la bandera para que no coincidan con ninguna de las células T que tengo».

7. Reasocie. Devuelva la persona a su propio cuerpo y pidale que se Imagine que esta
en presencia del alergeno, mientras usted sigue manteniendo el ancla del recurso.

8. Situela en el futuro. Pidale que se imagine una ocasion futura en la que se halle en
presencia de la sustancia que antes desencadenaba la reaccion alérgica.

9. Compruebe. Si puede hacer una comprobacion cuidadosa en el mismo lugar,
hagala. Si no, recalibre para ver si la fisiologia, las pistas de acceso ocular, la respiracion
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y demas han cambiado.
Resumen del proceso de tres anclas para las alergias

Este proceso es el primero que utilizé Robert Dilts cuando empez6 a trabajar con las
alergias. La tnica diferencia entre la técnica anterior y ésta es que este proceso utiliza tres
anclas simultaneamente (una para la disociacidn, una para el contraejemplo y un ancla de
recurso) en lugar de s6lo un contraejemplo.

1. Calibracion.
2. Explique el error de! sistema inmunitario.
3. Compruebe la existencia de beneficios secundarios/ecologicos.
4.
a. Haga que la persona se disocie y ancle el estado de disociacion. Esto le da una
seguridad adicional de que puede mantener disociada a la persona.
b. Busque un recurso adecuado como contragjemplo y anclelo. Esto es igual que
en el otro proceso.
c. Pregintele a la persona como quiere sentirse cuando esté en presencia del
alérgeno. Esto podria ser «el usted que usted quiere ser» de la otra situacion.
Ancle también este recurso.
5. Utilice las tres anclas fijadas en el paso 4 para que la persona se vea a si misma con
esos recursos a su disposicion.
6. Introduzca gradualmente el alergeno en el estado disociado.
7. Suelte el ancla de la disociacion y haga que la persona se reasocie teniendo los
otros dos recursos atn a su disposicion.
8. Sittiela en el futuro utilizando las dos anclas de recursos.
9. Compruebe.

Primer plano/Segundo plano

El modelo que vamos a comentar a continuacion recibe .el nombre de procedimiento
de Figura/Fondo o Primer plano/Segundo plano. Robert desarroll6 esta técnica después
de leer acerca de los experimentos de Pavlov con perros.’

Como sin duda recordaran, Pavlov fue un cientifico ruso que realizé muchos de los
primeros estudios sobre los fenomenos de estimulo y respuesta. En uno de ellos,
condicion6 a un perro para que salivara al oir una campana, un timbre y un zumbador al
mismo tiempo. Pavlov comprobd que cada uno de estos sonidos tenia un valor distinto
como desencadenante de la salivacion: la campana podia provocar diez gotas de saliva, el
timbre cinco y el zumbador dos, por ejemplo. Dicho de otro modo, la campana estaba en
el «primer plano» de los sonidos que oia el perro, es decir, que el perro prestaba mas
atencion a la campana que al timbre o al zumbador. El sonido de menor valor constituiria
el segundo plano.

Pavlov descubri6 que si a continuacion inhibia la respuesta del perro al zumbador, de
manera que no salivara en absoluto cuando lo oia (de modo que su valor era cero),
cuando reintroducia el zumbador al mismo tiempo que la campana y el timbre, el valor de

3. The Essentia! Works 0f Pav!ov, Bantarn Books, Nueva York, 1966
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los tres sonidos combinados se reducia a cero. La combinacion de los tres sonidos ya no
servia como estimulo para que el perro salivara.

Este mismo principio puede aplicarse también a las alergias y a otros problemas de
estimulo y respuesta que tienen las personas. Se puede utilizar la técnica de Primer
plano/Segundo Plano cuando se tiene un estimulo especifico en un contexto definido. Se
ha utilizado con fobias, con reacciones desagradables ante el sonido del taladro del
dentista, reacciones negativas a tonos de voz desagradables, etcétera.

Demostracion de la técnica de Primer plano/ Segundo plano

Tim: ;Alguno de los presentes tiene una alergia?

Gary: Yo soy alérgico a los chopos. Cuando sueltan su pelusa, me da congestion. Lo
interesante del caso es que cuando presto atencion a los sintomas, empeoran. Cuando me
abstraigo en otra cosa no son tan malos.

Suzi: Bien. Quiza podamos ayudarte a fijarte de veras en otras cosas.

Tim: ;Qué experimentas cuando estas en un lugar en que hay chopos?

Gary: (Presenta tension alrededor de los ojos y el color de la piel se le vuelve
desigual.) Empiezan a picarme los 0jos y se me congestiona la nariz.

Tim: Si ahora hubiese pelusa de chopo por aqui, ;te molestaria?

Gary: Ah, si.

Tim: ;Te gustan los pinos? Me figuro que en un bosque de pinos te encuentras bien.
(Anda cinestésicamente el brazo de Gary mientras éste empieza a pensar en los pinos.)

Tim: (Repentinamente, manteniendo todavia el ancla «de los pinos».) ;Qué sensacioén
notas en los pies con esas zapatillas deportivas? (Crea una asociacion entre las
sensaciones que Gary pueda tener en los pies y lo que representa para él estar en un
pinar.)

Tim: (Suelta el anda.) ;Y los chopos? Si estuvieras paseando entre chopos ... , ;qué
notas?

Gary: (Confusion, parpadea varias veces, su estado cambia a la fisiologia asociada
con los pinos.) Espera un momento ...

Suzi: Esto se llama quemar los circuitos.

Gary: Es como una conmocion (permanece sentado sin decir nada durante unos
instantes.)

Tim: ;Qué notas ahora cuando piensas en chopos? ;Puedes volver a percibir la
antigua respuesta?

Gary: No.

Suzi: Bien, imaginate que toda la habitacion estd llena de esas bolitas de pelusa
blanca.

Gary: ... Me esforzaré mas. (Sin dar ninguna muestra de la fisiologia que habia
exhibido antes al pensar en chopos.) Cuando regreso mentalmente al pasado, a cuando
tenia la reaccion, es como si nunca hubiera existido. Es muy extrafo.

Tim: (Al grupo.) Este proceso es tan rapido que resulta facil aplicarlo de un modo
encubierto. Sus aplicaciones para la terapia familiar, las relaciones de negocios y el
trabajo de pareja seguramente son obvias, ya que funciona mediante respuestas ancladas
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visuales o auditivas.

Suzi: (Al grupo.) Vaya explicarles lo que Tim acaba de hacer con Gary. Los chopos
al principio eran primer plano en la percepcion de Gary. Los pies, que siempre estan
presentes, eran segundo plano.

Tim. Asi pues, hemos creado una poderosa asociacion entre sus pies y un
contraejemplo (los pinos) que no provoca ninguna reaccion inmunitaria. Siempre que el
contragjemplo se aproxime lo bastante a los chopos, segin su manera de pensar, la
técnica dara resultado.

Hombre: ;Como lo hubiera hecho de un modo encubierto?

Tim: Tal como lo he hecho ya ha sido encubierto para cualquiera que no esté
familiarizado con las anclas. Como ejemplo, le explicaré un caso que ocurrié el otro dia
mientras hablaba con un hombre que nevaba chaqueta y corbata. El hombre me contaba
que tenia problemas con su mujer porque ella siempre le regafiaba cuando ella llamaba
desde el trabajo. Yo supuse que debla de tener un ancla negativa con el tono de voz de su
esposa en el contexto de reganar. Después, comenté que me alegraba de no tener que
llevar corbata y le pregunté si no le importaba llevarla. Mientras ¢l accedia a si le
importaba o no, anclé visualmente la respuesta llevandome la mano al cuello para sujetar
un nudo de corbata imaginario. A continuacion le pregunté si habia tenido
conversaciones con su esposa en las que hubiera estado realmente interesado en lo que
ella le decia, al tiempo que disparaba el ancla visual del nudo de corbata imaginario.
Después, le pregunté por las ocasiones en que le regafiaba, y el hombre respondi6 de una
manera muy distinta a la de la primera vez que habia mencionado los regafios. Me dijo
que seguramente no eran tan molestos a fin de cuentas. El hombre no tenia ninguna idea
consciente de lo que habia ocurrido, pero estoy seguro de que su mente inconsciente lo
aprobaba, y tengo la certeza de que también lo aprobara su esposa cuando él empiece a
escucharla.

Lo importante aqui es encontrar un contracjemplo que esté «lo bastante cerca» en el
pensamiento de la persona como para poder generalizar. La mejor clase de contracjemplo
es cuando la persona hubiera debido tener la reaccion que le molesta pero no la tuvo. Por
ejemplo, habria podido preguntarle a Gary si alguna vez ha estado en contacto con la
pelusa de los chopos sin presentar la reaccion alérgica. Después de eso, el mejor
contragjemplo es algo que la persona considere en la misma categoria de cosas (en el
caso de Gary, los arboles) o de comportamientos (las conversaciones en el caso del
hombre de la corbata).

Suzi: La primera vez que vimos a Robert utilizar este proceso, estaba trabajando con
una mujer que se ponia nerviosa cuando oia el tomo del dentista. Robert le pidi6 un
contragjemplo, algo que sonara como un tomo de dentista pero que no le provocara
ninguna reaccion, y la mujer pensé en una batidora eléctrica. La técnica no funciond bien
con este contraegjemplo, porque resultd que un elemento critico era que ella controlaba la
batidora pero el taladro lo controlaba el dentista. Al cambiar el contracjemplo por una
maquinilla eléctrica de peluqueria, la técnica dio resultado. El sonido era parecido y la
peluquera controlaba la maquinilla.

Tim: Y todavia resulta mejor cuando el contraejemplo es algo que le gusta a la
persona. La mujer dijo que le gustaba ir a la peluqueria porque tenia la sensacion de estar
haciendo algo que la volvia mas atractiva. Parte de esa sensacion agradable se transmitid
al contexto del dentista.

Como elemento de segundo plano puede elegirse algo que esté siempre presente: la
temperatura, sensaciones en las manos o los pies, etc. Sin embargo, hay que tener un
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poco de cuidado con lo que se elige y comprobarlo antes con la persona. Una vez
trabajamos con un hombre que era alérgico al humo de cigarrillo. Su esposa fumaba, de
manera que el hombre tenia un gran problema. Para resolverlo, utilizamos los pies como
elemento de segundo plano, igual que en el caso de Gary, y de pronto el hombre presentod
una reaccion desagradable. Resultd que el hombre antes también fumaba, jpero lo dejé
cuando el médico le dijo que tenia problemas de circulacién en los pies!

Resumen del proceso de Primer plano/ Segundo plano

1. Identifique una respuesta limitadora que se produce en un contexto especifico (una

alergia, el sonido del tomo del dentista, un tono de voz molesto).
a. Calibre la fisiologia asociada con esa respuesta.
b. ;/Qué esta en primer plano? ;De qué es mas consciente la persona?

2. Encuentre un recurso de contraejemplo adecuado. Puede ser una ocasion en que la
persona hubiera debido tener la respuesta pero no la tuvo, o un contexto semejante al
limitador.

a. /Qué esta en primer plano? ;De qué es mas consciente la persona?

3. Identifique algo que debe ocurrir tanto en el contexto limitador como en el
contragjemplo y que se halle fuera de la percepcion consciente de la persona. ;Qué es
segundo plano en los dos casos? (Por ejemplo, la sensacion en las plantas de los pies. el
peso de la ropa, etcétera.) Ancle este rasgo.

4. Mientras mantiene el ancla, haga que la persona se concentre en aquello de que es
mas consciente en la experiencia de contracjemplo. Se trata de crear una intensa
asociacion entre lo que estd mas presente en la conciencia (el primer plano) y algo a lo
que la persona no presta atencion (el segundo plano).

5. Suelte el ancla e inmediatamente haga que la persona recuerde la experiencia
anteriormente limitadora y se asocie a ella.

6. Calibre la respuesta fisiologica.

Si la respuesta limitadora sigue presentdndose, recicle desde el paso 3 con un
contragjemplo distinto y refuerce la asociacion entre los rasgos de primer plano y
segundo plano.

7. Site a la persona en el futuro sosteniendo el ancla de segundo plano mientras la
persona piensa en contextos futuros.

Resumen del proceso de transposicién de mapas entre submodalidades

Existe una manera de utilizar contraejemplos y submodalidades en el trabajo con las
alergias. En vez de utilizar anclas, averiglie qué submodalidades estan presentes cuando
el sistema inmunitario funciona adecuadamente y transponga este mapa al lugar en que
tiene una respuesta inadecuada. Con frecuencia comprobara que hay una diferencia
critica de submodalidad.*

1. Calibre.
2. Explique el error del sistema inmunitario.
3. Compruebe la existencia de cuestiones de beneficio secundario o ecologicas.

4. Busque un recurso/contragjemplo adecuado. Induzca las submodalidades de ese
4. Véase Using Your Brain for a Change, Richard Bandler, Real People Press. 1985.
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contraejemplo. Puede preguntarle a la persona como piensa en ese contracjemplo. Estas
son las submodalidades que utiliza el sistema inmunitario cuando reacciona
adecuadamente.

5. Induzca las submodalidades asociadas con la situacién del alergeno. Estas son las
submodalidades que utiliza el sistema inmunitario de la persona cuando reacciona de un
modo inadecuado.

6. Mientras la persona piensa en el alergeno, hagale transponer el mapa de
submodalidades de manera que concuerde con las submodalidades del contraejemplo.

7. Situela en el futuro.
8. Compruebe.

Epilogo

Una de las creencias centrales de la PNL, y una de sus promesas, es que las
estrategias de pensamiento eficaces pueden ser modeladas y utilizadas por cualquier
individuo que lo desee. Una buena parte de este libro se ha elaborado tornando como
modelo las estrategias y creencias de personas que se habian recobrado efectivamente de
enfermedades potencialmente debilitadoras o mortales, ademéas de otras cuestiones
mentales y fisicas relativas al bienestar. Los mismos principios pueden aplicarse y
utilizarse en otros campos de la excelencia humana. Por ejemplo, a Wolfgang Amadeus
Mozart se lo considera uno de los mayores compositores musicales que han existido en
toda la historia de la humanidad. Como ya hemos mencionado en paginas anteriores,
quiza lo que distingue a Mozart de los demds no sea un talento misterioso y etéreo, sino
mas bien una estrategia muy real y definida para organizar e integrar su experiencia.
Mozart utilizaba su estrategia de una manera que le permitié destacar en la medida en que
lo hizo. Estudiando sus cartas he comprobado que Mozart describi6 un proceso de
pensamiento creativo bastante explicito, y al mismo tiempo sumamente elegante, que he
tomado como modelo. Este proceso puede utilizarse para crear armonia en terrenos muy
distintos al de la notacion musical. El siguiente apartado presenta una meditacion para la
salud derivada del proceso de pensamiento formal que utilizaba Mozart para componer
sus obras. Aunque el contenido se refiere a la experiencia interna, a la salud y la vitalidad,
la estructura de esta sinfonia psicologica proviene del propio maestro.

Ejercicio

Permitase unos momentos para tomar conciencia de su cuerpo ... sea consciente de
sus sensaciones ... quizds hay partes de usted a las que no ha prestado mucha atencion
durante el dia ... perciba la simetria de las manos, los pies, el lado izquierdo con el lado
derecho ... y después ... preste atencion ... profundice en su interior., y encuentre una
parte de usted en la que siempre ha podido confiar que estuviera sana ... que a pesar de
todas las enfermedades por las que usted haya pasado, siempre ha podido contar con esta
parte de usted ... esta parte de su cuerpo.

Quiza sea su corazon. Quiza sean los 0jos. Quiza los labios. Quiza las piernas. Quizé
los oidos. Encuentre una parte de usted que, al pensar en ello, siempre la note vital,
siempre parezca sana. La parte de usted en la que mas confia que se mantenga sana y
vital. (pausa.)

Y a medida que dirige su conciencia hacia esa parte, a medida que se introduce
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realmente en ella, siéntala. Sienta esa parte de su fisiologia, de su cuerpo. (Pausa.) Y
mientras lo hace, empiece a imaginar que esa parte de su cuerpo es como un instrumento
musical. Y que emite un sonido, un ruido una melodia. Escuche el sonido de estas
sensaciones ... , el sonido de esa parte de su cuerpo que incorpora en si su vitalidad y su
energia. Escuche ese sonido. Y mientras lo estd oyendo, quizd pueda hacer que la
sensacion se vuelva mas intensa, y que el sentido de salud y vitalidad, la sensacion de
estar con vida, empiece a extenderse mas alla de esa parte de su cuerpo. (Pausa.)

Y mientras oye ese sonido y experimenta esa sensacion, quizd mientras hace la
siguiente inspiracion, advierta como huele ese sonido. Huela esa sensacion de vitalidad,
de estar con vida. Y advierta como es ese olor para usted. ;Es dulce o afrutado? (Es
picante? ;Es aromatico? Fijese como es ese olor por dentro. Advierta qué sabor tiene. De
modo que pueda oler y saborear esa sensacion, la sensacion de vitalidad. (Pausa.)

Deje que ese olor y ese sonido empiecen a extenderse. Piense en cualquier parte de su
cuerpo y en cualquier otra sensacion que quiza no sean tan sanas como a usted le gustaria.
Y escuche los sonidos y los sabores de esas partes de usted, como si fueran parte de una
comida ... como si fueran parte de una sinfonia ... una composicion musical. Y vaya
permitiendo que el sonido, el olor y el sabor de esa vitalidad, eSa salud, esa vida, le
sirvan de contrapunto en un baile con todas las partes de su cuerpo. De modo que la
sensacion se extienda por roda el cuerpo desde el interior. E incluso empiece a verla,
como si fuera una luminosidad que se extiende desde esa parte de su cuerpo. Vea qué
color, qué brillo tendria esa energia, esa vitalidad, mientras danza en ritmo ... en colores ...
en musica ... con todas las demas partes de su cuerpo, extendiéndose de dentro afuera.
Dando un masaje desde dentro a todas las partes de su cuerpo. (Pausa.)

Y sepa que esa musica y esa danza pueden continuar. Incluso a lo largo de esta noche,
en sus suefios, mientras duerme, en el fondo de su mente ... esa musica puede
extenderse ... esa luz puede extender su calor y su aroma por todo su cuerpo. Sepa que
puede saborearla, en las cosas que le rodean, en los alimentos que ingiere. En las
imagenes que ve y en los sonidos que oye. Y que los sonidos de la vida y la salud, y los
colores de la vida y la salud, y los sabores de la vida y la salud pueden estar siempre
presentes para usted. Y si puede prestarles atencion, su mente inconsciente le conducird a
las cosas mas adecuadas para comer, para ver, para oir. (pausa.)

Y quizas esa luz interior puede hacerse tan intensa y refulgente gente que empiece a
brillar a través de sus poros y en sus ojos. , el sonido se derrama en su tono de voz y se
extiende a los demas sin ningin esfuerzo por su parte, s6lo con estar cerca de usted. La
gente lo percibe, lo siente. (pausa.)

Permita que este proceso continue a su propio ritmo a su propia velocidad, de la
manera mas ecoldgica para usted. Y cual quiera de las ideas o de las cosas que usted ha
aprendido hoy aqui, sepa que puede aceptarlas o incorporarlas, o considerarlas, de la
manera que resulte mas ecoldgica y adecuada para usted.

Y que mafiana por la mafiana, cuando despierte, pueda levantarse con una sensacion
de energia y vitalidad, una sensacion relajada pero al mismo tiempo alerta, que quiza
pueda sentir cuando deje que se le abran los ojos y tomen contacto con el mundo que le
rodea aqui. Y ni siquiera los ruidos del exterior estorbaran esa sensacion de vitalidad y
paz interior.

116



Glosario

AGUDEZA SENSORIAL (Sensorial Acuity); La capacidad aprendida de observar,
escuchar y percibir cinestésicamente las minimas pistas que otra persona ofrece en su
analogia.

ANCLA (Anchor): Estimulos que suscitan de un modo coherente los mismos datos
internos en un individuo. Las anclas se producen espontdneamente. Bandler y Grinder
descubrieron que es posible establecer un estimulo por medio de un gesto, un contacto o
un sonido a fin de mantener estable un estado. El estimulo externo se conecta Con un
estado interno.

BUSQUEDA TRANSDERIVACIONAL (Transderivational Search):

Habitualmente denominada «busqueda T-D». Proceso en el cual se anda una
sensacion y, utilizando el ancla, la sensacion se lleva atras; en el tiempo hasta anteriores
ocasiones en que la persona haya tenido la misma sensacion.

CALIBRACION (Calibration): Uso de la agudeza sensorial (vista, oido, tacto) para
percibir cambios especificos en el estado externo de una persona, como tono de voz,
postura, ademanes, color de la piel, tension muscular, etcétera, a fin de advertir los
cambios que se producen en su estado interno.

CALLEJON SIN SALIDA (Impasse): Una cortina de humo. Cuando la persona se
queda en blanco o experimenta confusion mientras se esta trabajando con ella.

CAMBIAR LA HISTORIA PERSONAL (Change Personal History): Un proceso de
anclado de la PNL que afiade recursos a los recuerdos de problemas pasados.

COMO SI (As If): Método que consiste en «fingir» o comportarse «como si» algo
fuera cierto. Se utiliza para crear un recurso.

COMPARTIR (también acompanar) (Pacing): Reflejar o adoptar el comportamiento
de otra persona, como la postura, el tono y el ritme de la voz, la respiracion, los
predicados, etcétera, (Véase Sintonia.)

CONGRUENCIA (Congruity.): Cuando todas las partes de usted estan de acuerdo en
cuanto a su comportamiento en un contexto en particular.

ESTADO (State.): La suma de todos los procesos de pensamiento de una persona en
un momento ciado para crear un conjunto de procesos de pensamiento que afecta
directamente a la fisiologia.

ESTADOS ASOCIADOS (Associated States): Estados en los que se experimenta un
acontecimiento «en el tiempo» como si estuviera ocurriendo en el presente, en el propio
cuerpo, mirando con los propios ojos. Plena absorcion en el momento o pleno revivir una
experiencia pasada.

ESTADOS DISOCIADOS (Dissociated State): Hallarse en la posicion de observador
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mental de su propia accion; verse a uno mismo con los del observador.

ESTRATEGIA (Strategy): Secuencia de representaciones internas (imagenes,
sonidos, palabras, sensaciones) que conducen a un objetivo,

ESTRATEGIAS GENERADORAS DE NUEVO COMPORTAMIENTO (New
Behavior Generator Strategies): Proceso mediante el cual la persona revisa una situacion
en la que no se comporta como le gustaria y a continuacién afiade nuevos recursos a esa
situacion. En este caso se puede (1) elegir un recurso al que se haya tenido acceso en el
pasado; (2) fingir que se tiene el recurso, o (3) elegir a otra persona que tenga el recurso y
utilizarla como modelo.

INCONGRUENCIA (Incongruity): Cuando una persona tiene alguna clase de
conflicto interno en el que se envian dos mensajes distintos. La conducta externa y las
sensaciones internas no concuerdan, lo que a menudo se manifiesta como una asimetria
en la fisiologia de la persona.

INTEGRACION DE POLARIDADES (Visual Squash): Proceso de negociacion
entre dos «partes» internas o polaridades que consiste en definir las partes, identificar la
intencion o proposito positivo de cada una y negociar un acuerdo entre las dos que resulte
en una integracion.

METAMODELO (Meta-Model): Diecisiete distinciones de lenguaje que se utilizan
para recopilar informacién sumamente especifica basada en la percepcion sensorial.

METAPROGRAMAS (Meta-Programs o Meta..Sorts,): Procesos habituales de
pensamiento que la persona utiliza para clasificar la informacion y dar sentido a su
mundo.

OBJETIVO (Outcome): Resultado final que presenta una evidencia definida de éxito
basada en la percepcion sensorial.

PARTE (Part): Un complejo de comportamientos o tina estrategia. Por ejemplo:
«Una parte de mi quiere adelgazary.

PISTA DE ACCESO OCULAR (Eye Accessing Cue): Movimientos oculares que se
correlacionan con el pensamiento visual, auditivo o cinestésico.

PSEUDO ORIENTACION EN EL TIEMPO (Pseudo-orientation in Time..):
Reorientar a una persona en el pasado o el futuro.

REENCUADRE (Reframing,): En la terminologia de la PNL, un proceso de
redefinicion en el que se valida el beneficio secundario que corresponde a la intencion de
un comportamiento determinado, Este proceso cambia la perspectiva de la persona y
proporciona nuevas opciones.

SINTONIA (Rapport.): Hallarse en la misma longitud de onda que otra persona;
estar «sintonizado» con ella. La sintonia se presenta cuando se refleja o se comparte el
comportamiento de otra persona en una diversidad de niveles.

SISTEMA REPRESENTATIVO (Representational System,): Las imagenes, sonidos,
palabras y sensaciones, tanto internos como externos, que utilizamos para «representar» y
dar sentido al mundo.

SITUARSE EN EL FUTURO (Future Pacing): Asociar a una persona a una
situacion futura en la que un factor externo del entorno desencadena una respuesta interna
o un comportamiento especifico. Una vez el cerebro ha ensayado un proceso de esta
manera, el comportamiento se hallard automaticamente disponible en ese contexto futuro.

SUBMODALIDAD (Submodality): «Modalidad» es un término que hace referencia a
uno de los cinco sentidos; por ejemplo, visual, auditiva, cenestésica, etc. Una
submodalidad es una parte componente o una cualidad de una modalidad. Asi, en la
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modalidad visual, las submodalidades serian el brillo de la imagen, la claridad, el enfoque,
el tamafo, si estd asociada o disociada, etc. Entre las submodalidades auditivas figuran el
tono, el timbre, el volumen, el ritmo, la duraciéon del sonido, etc. Submodalidades
cenestésicas serian la presion, la extension, la duracion, etc.

Apéndice
Condiciones para la definicion de objetivos bien formados
I. ;{Que quiere usted?

A. (Qué significara para usted alcanzar este objetivo?
B. El objetivo

1. (Esta formulado de manera positiva? (lo que usted quiere, no lo que no
quiere)

2. (Puede iniciarlo usted?

3. (Puede controlarlo usted?

4 ;Es un gran objetivo general o es un fragmento de un tamafio manejable?

II. ;Como sabrd que lo ha conseguido? (Procedimiento de demostracion.) La
demostracion, ;estd descrita en términos basados en la percepcion sensorial? (vista, oido,
tacto, olor, sabor).

I11. ;Doénde, cuando y con quién lo quiere? (Contexto.)
IV (Qué le impide alcanzar su objetivo ya?
V (Cudles serdn las consecuencias positivas y negativas de alcanzar su objetivo?

VI. ;{Qué recursos necesita para alcanzar su objetivo? (Informacion, actitud, estado
interno, preparacion, dinero, ayuda o colaboracion de otros, etc.)

VII. El primer paso para alcanzar su objetivo, ;es especifico y realizable?
VIII. ;Existe mas de una manera de alcanzar su objetivo?
IX. ;Qué plazos de tiempo intervienen?

X. Imaginese que se sittia en el futuro y que ha alcanzado plenamente su objetivo.
Mire hacia atras y determine qué pasos hicieron falta para alcanzar el objetivo ahora que
ya lo tiene.
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