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Prefacio

Me he estado preparando durante muchos anos para escribir
este libro. Trata de la magia del lenguaje y se basa en los prin-
cipios y las clarificaciones de la Programacion Neurolingtisti-
ca o PNL. Entré en contacto por primera vez con la PNL hace
ya casi veinticinco anos, como alumno en una clase de lin-
guistica en la Universidad de California en Santa Cruz. La cla-
se estaba a cargo de John Grinder, cofundador de la PNL. Jun-
to con Richard Bandler, Grinder acababa de completar el
primer volumen de su obra pionera The Structure of Magic
(1975). En esta obra, estos autores modelaban los patrones del
lenguaje y las capacidades intuitivas de tres de los mas eficaces
psicoterapeutas del mundo (Fritz Perls, Virginia Satir y Milton
Erickson). Este conjunto de patrones (conocido como Meta-
modelo) hacia posible que cualquier persona, como yo mismo
(estudiante de tercer curso de ciencias politicas), sin ninguna
experiencia propia en terapia de clase alguna, pudiera formu-
lar las preguntas que un terapeuta experimentado plantearia.

Quedé asombrado ante las posibilidades que tanto el me-
tamodelo como el propio proceso de modelado ofrecian. Me
parecié que el modelado podia tener implicaciones importan-
tes en todas las dreas de la actividad humana: arte, politica,
gestion empresarial, ciencia, ensefianza, etc. (ver Creacion de
modelos con PNL, Dilts, Urano, Barcelona, 1999). Se me ocu-
ITi6 que, mucho mas alld de la psicoterapia, la metodologia del
modelado podia conducir a amplias innovaciones en muchas
otras areas en las que interviniera la comunicacion humana.
Como estudiante de filosofia politica, mi primer «proyecto de
modelado» verso sobre la aplicacion de los filtros lingaisticos
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que Grinder y Bandler habian empleado para analizar a aque-
llos terapeutas, para tratar de descubrir qué patrones surgirian
del estudio de los Didlogos Socrdticos de Platén (Platos Use of
the Dialectic in The Republic: A Linguistic Analysis, 1975; en
Aplications of NLP, Dilts, 1983).

Si bien aquel estudio resulto ser a la vez fascinante y reve-
lador, de algin modo sentia que, en la capacidad de persuasion
de Socrates, tenia que haber algo mds que las distinciones que
el metamodelo podia explicar. Lo mismo sucedia con otras di-
ferenciaciones verbales proporcionadas por la PNL, tales como
los predicados sistémicos representacionales (palabras descrip-
tivas que indican determinada modalidad sensorial: «ver», «mi-
rar», «oir», «sonars, «sentir», «tocar», etc.). Sin duda, aquellas
clarificaciones contribufan a la comprension, pero no acaban
de captar la totalidad de las dimensiones de los poderes per-
suasivos de Socrates.

A medida que avanzaba en el estudio de los escritos y los
discursos de personas que habian influido o incidido en el cur-
so de la historia de la humanidad —como Jesus de Nazaret,
Karl Marx, Abraham Lincoln, Albert Einstein, Mohandas
Gandhi y Martin Luther King, entre otros—, me fui conven-
ciendo de que, para influir sobre las creencias de quienes les
escuchaban, aquellas personas empleaban determinadas series
de patrones, comunes y fundamentales. Es mas, aquellos pa-
trones que sus palabras codificaban, seguian influyendo y mo-
delando la historia, a pesar de que quienes las pronunciaron
hubieran desaparecido fisicamente muchos afios atras. Los pa-
trones de El poder de la palabra constituyen mi intento por co-
dificar algunos de los mecanismos lingiisticos clave que esas
personas emplearon para persuadir a otras, asi como para in-
fluir sobre creencias sociales y sistemas de creencias.

Fue una experiencia con Richard Bandler, cofundador de la
PNL, la que me condujo a reconocer y formular consciente-
mente esos patrones en el afio 1980. Para aclarar un punto de
sus ensefianzas durante un seminario, Bandler, reputado por su
dominio del lenguaje, establecio un sistema de creencias joco-
so pero «paranoide», desafiando a los participantes a que le
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convencieran para cambiarlo (ver Capitulo 9). A pesar de po-
ner en ello todo su empeno, nadie entre los presentes tuvo el
menor éxito en influir sobre el aparentemente impenetrable
sistema de creencias que Bandler acababa de establecer (un sis-
tema basado en lo que yo denominaria mds tarde «virus men-
tales»).

Al escuchar los distintos «reencuadres» verbales que
Bandler creaba espontineamente, pude reconocer algunas de
las estructuras que empleaba. Incluso a pesar de que aplicaba
patrones «negativos» para defender su posicion, me percaté de
que se trataba exactamente de las mismas estructuras que ha-
bian utilizado personajes como Lincoln, Gandhi y Jesus, entre
otros, para promover cambios sociales poderosos y positivos.

En esencia, estos patrones de El poder de la palabra estan
formados por categorias y distinciones verbales, que permiten
a su vez establecer, cambiar o transformar creencias a través
del lenguaje. Pueden ser definidas como «reencuadres verba-
les» que influyen tanto sobre las creencias como sobre los ma-
pas mentales a partir de los que éstas han sido construidas. En
los casi veinte afios transcurridos desde su formalizacion ini-
cial, los patrones de El poder de la palabra han demostrado ser
uno de los grupos de clarificaciones proporcionados por la
PNL con mds poder para la persuasion efectiva. Tal vez mads
que ningun otro concepto de PNL, estos patrones proporcio-
nan una herramienta para el cambio de creencias a través de la
conversacion.

No obstante, ensenar estos patrones de forma eficaz pre-
senta sus dificultades, habida cuenta de que tratan de palabras
y éstas son fundamentalmente abstractas. Como la propia PNL
seniala, las palabras son estructuras superficiales que tratan de
representar o de expresar estructuras profundas. Para compren-
der realmente y aplicar con creatividad determinado patrén de
lenguaje, debemos interiorizar su «estructura mas profunda»,
de lo contrario, nos estaremos limitando a imitar o a repetir
“como un loro» los ejemplos que se nos hayan propuesto. Asi
Pues, es importante que al aprender y practicar El poder de la
palabra sepamos distinguir la magia genuina de los trucos «tri-
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viales». La magia del cambio proviene de la capacidad para ac-
ceder a algo que estd mas alld de las propias palabras.

Hasta ahora, los patrones de El poder de la palabra han
sido ensenados por lo general por medio de la presentacién al
alumnado de definiciones y ejemplos verbales, demostrativos
de las diferentes estructuras verbales, suponiendo que el disci-
pulo adivinard intuitivamente por su cuenta la estructura pro-
funda necesaria para generar los patrones adecuados. Aunque,
en cierta medida, este planteamiento refleje el modo en que
aprendimos nuestra lengua materna siendo nifios, no es me-
nos cierto que tiene sus limitaciones.

Por ejemplo, hay personas (particularmente las no anglo-
fonas por origen) a las que los patrones de El poder de la pala-
bra les parecen ttiles y poderosos, aunque al mismo tiempo les
resultan a veces complejos y algo contusos. Hay incluso prac-
ticantes” de PNL (algunos con muchos afios de experiencia)
que no siempre tienen claro como encajan estos patrones con
otros conceptos de la PNL.

Es mds, los patrones son a menudo presentados y utiliza-
dos en un marco adverso, basicamente como herramienta para
la discusion y el debate, lo cual les ha conferido con el tiempo
cierta reputacion de pomposos.

Algunas de estas dificultades reflejan simplemente el propio
desarrollo historico de estos patrones. Los identifiqué y formulée
antes de tener la oportunidad de explorar con detenimiento la es-
tructura mas profunda de las creencias y del cambio de creencias,
asi como su relacion con otros niveles de cambio y aprendizaje.
Desde que identifiqué los patrones de El poder de la palabra, he
ido desarrollando una serie de técnicas para el cambio de creen-
cias, tales como la Reimpronta, el Patron de Transformacion del
Fracaso en Ensefianza, el Proceso de Instalacion de Creencias, el
Metaespejo y la Integracion de Creencias Enfrentadas (ver Chan-
ging Belief Systems with NLP, Dilts, 1990, y Beliefs: Pathways to
Health and Well-Being, Dilts, Hallbom y Smith, 1990). Sin em-

* Practitioners, con maytscula, en el original. Se refiere 2 una de las categorias
dentro de la formacion reglada y certificada en PNL. (N. del T.).
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bargo, hasta hace pocos afios no he conseguido la profundiza-
cion y la comprension necesarias acerca de como se forman las
creencias y de como se mantienen, tanto cognitiva como neuro-
logicamente, que me permitieran presentar con claridad y conci-
sién suficientes las estructuras mas profundas subyacentes en El
poder de la palabra.

Tengo previsto un segundo volumen, titulado en principio
El Lenguaje del Liderazgo y del Cambio Social, en el que explo-
raré e ilustraré como fueron utilizados estos patrones por per-
sonajes histéricos como Socrates, Jesus, Marx, Lincon y Gan-
dhi, entre otros, para establecer, influir y transformar creencias
que resultaron cruciales en la fundacién de nuestro mundo
moderno.

El poder de la palabra es un tema apasionante. Conocerlo
me permite ayudarte a pronunciar las palabras adecuadas en el
momento oportuno, sin necesidad de técnicas formales o de
contextos especificos, como puedan ser los tipicamente rela-
cionados con la terapia o el debate. Confio en que disfrutes de
este viaje a la magia del lenguaje y del cambio de creencias a
través de la conversacion.

ROBERT DILTS
Santa Cruz, California
Mayo de 1999
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Lenguaje y experiencia




La magia del lenguaje

El poder de la palabra trata de la magia de las palabras y del len-
guaje. El lenguaje constituye uno de los componentes fundamen-
tales a partir de los cuales construimos nuestros modelos menta-
les del mundo, y puede ejercer una tremenda influencia sobre el
modo en que percibimos la realidad y respondemos ante ella. E1
lenguaje verbal constituye una caracteristica exclusiva de la es-
pecie humana, siendo considerado como uno de los principales
factores que nos distinguen de las demas criaturas. El gran psi-
quiatra Sigmund Freud, por ejemplo, opinaba que las palabras
son el instrumento basico de la conciencia humana y que, como
tal, tienen poderes muy especiales. Como él mismo expuso:

Palabras y magia fueron al principio una y la misma cosa,
e incluso hoy las palabras siguen reteniendo gran parte de
su poder magico. Con ellas podemos darnos unos a otros la

. mayor felicidad o la mds grande de las desesperaciones, con
ellas imparte el maestro sus ensefianzas a sus discipulos,
con ellas arrastra el orador a quienes le escuchan, determi-
nando sus juicios y sus decisiones. Las palabras apelan a las
emociones y constituyen, de forma universal, el medio a tra-
vés del cual influimos sobre nuestros congéneres.

Los patrones de El poder de la palabra proceden del estudio
del modo en que el lenguaje ha sido y puede ser utilizado para
influir sobre la vida de las personas. Consideremos, por ejemplo,
los casos siguientes:
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Una agente de policia de recibe orden de acudir urgente-
mente a una vivienda para atender un incidente de violencia
doméstica. Sabe que es precisamente en esta clase de situa-
ciones en las que mds peligra su integridad fisica. A la gente
no le gusta que la policia se meta en sus asuntos familiares,
sobre todo si se trata de personas violentas e irritadas. Al
aproximarse a la vivienda en cuestion, la agente escucha vo-
ces y chillidos procedentes del interior de aquélla. Un hom-
bre esta gritando fuertemente y se oye el ruido de objetos al
ser arrojados contra la pared, junto con los chillidos de te-
rror de una voz femenina. De repente sale volando a través
de la puerta de entrada un televisor, que va a estrellarse con-
tra el suelo para hacerse anicos ante los pies de la agente.
Esta se precipita hacia la puerta y comienza a golpearla con
todas sus fuerzas. Del interior de la vivienda surge una voz
de trueno que pregunta:

—¢Quién demonios es?!

La agente echa una mirada de reojo a los restos del televi-
sor, esparcidos por el lugar donde ella estaba tan sélo un par
de segundos antes, y responde:

—Servicio de reparacion de televisores.

Tras unos instantes de silencio sepulcral, el hombre de
dentro estalla en una sonora carcajada y abre la puerta, per-
mitiendo que la agente haga su trabajo sin mas violencia ni
enfrentamientos. Como mas tarde comentaria, aquellas

afortunadas palabras le sirvieron a la agente mucho mds

que meses de preparacion fisica para el combate cuerpo a
cuerpo.

Un joven se halla internado en el ala de psiquiatria de un
hospital mental, donde esta siendo tratado de su creencia de
ser «Jesucristo», Pasa sus dias sin hacer nada, deambula por
la sala y predica a los demas pacientes, que lo ignoran siste-
maticamente. Hasta el momento, ni los psiquiatras ni los
cuidadores han tenido el menor éxito en sus intentos por
persuadirle de que abandone su ofuscacion hasta que, un
buen dia, llega un nuevo psiquiatra. Tras observar discreta-
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mente al paciente durante un tiempo, el recién llegado se
acerca al joven y le dice:

—Tengo entendido que tienes experiencia como carpintero.

A lo que el otro le responde, sorprendido:

—Bueno... si... mas o0 menos,

Entonces el psiquiatra le explica que estan construyendo
una nueva instalacion en la sala de recreo y que necesitan a
alguien que sepa manejar la madera.

—Tu ayuda nos seria de gran utilidad —prosigue el psi-
quiatra—. Bueno, si es que eres de la clase de persona que
gusta de ayudar a los demads.

Incapaz de negarse, el paciente decide prestarse al juego.
Se implica en el proyecto y establece nuevas amistades con
otros pacientes y con los obreros que trabajan en la cons-
truccion. Finalmente consigue establecer relaciones sociales
normales, dejar el hospital y conseguir un empleo estable.

Un paciente despierta de la anestesia en la sala de recupera-
cién de un hospital, tras una intervencién quirargica. El ci-
rujano va a verlo para informarle del resultado de la opera-
cion. Medio aturdido atin por los efectos de la anestesia y en
cierta medida ansioso, el paciente le pregunta al médico
c6mo ha ido la intervencion. Este le responde:

—JLamento traer malas noticias. El tumor que hemos ex-
tirpado es canceroso.

Enfrentandose a sus peores temores, el paciente le pre-
gunta:

—;Y ahora qué?

A lo que el cirujano le responde:

—Bueno, las buenas noticias son que hemos extirpado
todo el tumor, en la medida de lo posible... El resto es aho-
Ia cosa suya.

Espoleado por el comentario del médico, el paciente co-
mienza a reevaluar su estilo de vida y las posibles alternati-
Vvas. Hace cambios en su dieta y comienza a hacer ejercicio
con regularidad. Reflexionando acerca de lo estresante y
poco gratificante que ha sido su vida en los afios preceden-
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tes a la intervencion, se embarca en un proceso de creci-
miento personal, clarificando sus creencias, sus valores y su
proposito vital. Su vida cambia espectacularmente para me-

jor y, anos mas tarde, se siente feliz, libre de su cancer y mas

sano de lo que nunca antes habia estado.

Un joven que ha estado en una cena con sus amigos y se ha
tomado varios vasos de vino, coge su coche para volver a
casa en medio de la helada noche invernal. Al tomar una
curva, se encuentra delante de él con una persona que cruza
la calle. Pisa el freno a fondo, pero el coche patina, golpea al
peaton y éste muere. Durante semanas el joven se siente pa-
ralizado por el desasosiego y la confusion, sabe que ha aca-
bado con una vida y que ha destrozado una familia de forma
irreparable. Siente que el accidente es por completo culpa
suya. 5i no hubiera bebido tanto, probablemente habria visto
antes a aquel peaton y habria podido responder con mayor
rapidez y precision. Sintiéndose cada vez mas deprimido,
considera incluso la idea de suicidarse. Su tio va a visitarle y,
al ver el lamentable estado del muchacho, se sienta a su lado
y permanece en silencio unos minutos. Luego, colocando su
mano sobre el hombro del sobrino, el hombre le dice con
sinceridad y sencillez:

—Seamos o no conscientes de ello, todos corremos peli-
gro constantemente.

De repente, el joven siente como si una nueva luz comen-
zara a iluminar su vida. Cambia por completo sus habitos,
estudia psicologia y se convierte en consejero de victimas de
conductores ebrios y en terapeuta para personas que han
sido arrestadas por conducir bajo los efectos del alcohol. De
este modo consigue transformarse en una fuerza positiva de
cambio y sanacién para la vida de muchas personas.

Una muchacha se esta preparando para acceder a la univer-
sidad. Ha barajado diversas opciones, y lo que mas le gusta-
ria seria entrar en la facultad de ciencias empresariales de
una de las universidades mas prestigiosas de su entorno. Sin

Lenguaje y experiencia 27

embargo, teme que, habida cuenta de la cantidad de solici-
tudes, no tenga la menor oportunidad de ser aceptada. Tra-
tando de ser mas «realista» y de evitar el desengano, decide
presentar solicitudes tnicamente para otras opciones mas
modestas. Mientras rellena los formularios, le explica su ra-
zonamiento a su madre, diciéndole:

—Seguro que esa universidad estara inundada de solici-
tudes.

A lo que su madre le responde:

—Siempre hay sitio para alguien bueno.

Esta sencilla verdad anima a la joven a mandar también su
solicitud a esa universidad de sus suenos. Para su sorpresa y
deleite, es aceptada y acaba convirtiéndose en una prestigio-
sa consultora,

Un muchacho trata desesperadamente de aprender a jugar a
béisbol. Quiere estar en el equipo con sus amigos, pero pa-
rece incapaz de atrapar bien la pelota y ésta le asusta. A me-
dida que el curso v los entrenamientos avanzan, se siente
cada vez mas desanimado. Finalmente, le dice a su entrena-
dor que piensa dejarlo porque se considera un «mal juga-
dor». El hombre le responde:

—No hay malos jugadores, tan sélo hay personas que no
confian en su capacidad para aprender.

Poniéndose de pie frente al chaval, le pone la pelota en su
guante y le pide que se la lance. Luego da un paso atrds y se
la devuelve con suavidad al muchacho. Paso a paso va aumen-
tando la distancia entre ambos, hasta que el chico recibe y
lanza con seguridad a una distancia respetable. Imbuido de
la sensacién de que si puede aprender, el chaval vuelve a en-
trenar hasta convertirse en un miembro valioso para su
equipo.

Todos estos ejemplos comparten una caracteristica comun:

unas pocas palabras cambian para mejor el curso de la vida de al-
8uien, convierten alguna creencia limitadora en una perspectiva
Mas rica, que permite mas opciones. Ilustran hasta qué punto las
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palabras adecuadas en el momento oportuno tienen poder para
generar efectos poderosos y positivos.

Por desgracia, también las palabras pueden confundirnos y
limitarnos. Las palabras inadecuadas en el momento inoportuno
pueden resultar dafinas y destructivas.

Este libro trata del poder benéfico o perjudicial de las pala-
bras y de las distinciones que determinan el tipo de impacto que
esas palabras van a tener, asi como de los patrones de lenguaje a
través de los cuales podemos transformar afirmaciones perjudi-
ciales en declaraciones positivas.

La prestidigitacion consiste en el arte de practicar la «ma-
gia» a corta distancia, a la vista de todos. Esta clase de magia se
caracteriza por la experiencia «ahora lo ves, ahora no lo ves».
Por ejemplo, un espectador coloca el as de espadas sobre la bara-
ja pero, cuando vuelve a mirar la carta, ésta se ha «transforma-
do» en la reina de corazones. Los patrones verbales de El poder
de la palabra tienen una cualidad «magica» en cierto modo pare-
cida, puesto que consiguen a menudo provocar cambios especta-
culares, tanto en la percepcion como en las presuposiciones so-
bre las que se basa cada percepcion en particular.

Lenguaje y Programacion Neurolingiiistica

El presente estudio se basa en los patrones y las precisiones de la
Programacion Neurolingitistica o PNL. Esta se ocupa de la in-
fluencia que el lenguaje tiene sobre nuestra programacion men-
tal y demds funciones de nuestro sistema nervioso. La PNL trata
asimismo del modo en que nuestra programacion mental y nues-
tro sistema nervioso se reflejan tanto en nuestro lenguaje como
en los patrones linguisticos que empleamos.

La esencia de la Programacion Neurolingiiistica estriba en
que el funcionamiento de nuestro sistema nervioso («neuro»)
estd intimamente vinculado a nuestra capacidad para el lenguaje
(«linguistica»). Las estrategias («programas») a través de las que
nos organizamos y conducimos nuestro comportamiento estan
construidas sobre patrones neurologicos y verbales. En su pri-
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mer libro, The Structure of Magic (1975), Richard Bandler y John
Grinder, cofundadores de la PNL, pugnaban por definir algunos
de los principios ocultos tras la aparente «magia» del lenguaje a
Ja que se refiere Freud:

Todos los logros de la especie humana, tanto en lo positivo
como en lo negativo, han implicado la utilizacion del len-
guaje. Como humanos, empleamos el lenguaje de dos for-
mas. En primer lugar para representar nuestra experien-
cia, en una actividad que denominamos razonar, pensar,
fantasear o ensayar. Cuando utilizamos el lenguaje como
sistema de representacion, estamos creando un modelo de
nuestra experiencia. Este modelo del mundo, que hemos
creado por medio del uso representativo del lenguaje, se
basa en nuestras percepciones del mundo, y éstas estdn, a
su vez, determinadas en parte por nuestro modelo de repre-
sentacion... En segundo lugar, nos servimos del lenguaje
para comunicarnos unos a otros nuestro modelo o repre-
sentacion del mundo. A esta actividad consistente en la uti-
lizacion del lenguaje como medio de comunicacion la de-
nominamos hablar, discutir, escribir, conferenciar o cantar.

Segun Bandler y Grinder, el lenguaje nos sirve como medio
tanto para representar o crear modelos de nuestra experiencia,

‘como para comunicarnos acerca de los mismos. En realidad, los
griegos antiguos tenfan nombres distintos para cada una de estas

dos utilizaciones del lenguaje. Empleaban los término rhema
para referirse a las palabras utilizadas como medio de comunica-
¢ion, y logos para denotar las palabras relacionadas con el pensa-
miento y la comprension. Rhema (pnua) equivalia a una expre-
Sion, a «palabras como cosas», mientras que logos (Aoyoo) se
referia a las palabras relacionadas con la «manifestacion de la ra-
Zon». El gran filosofo griego Aristoteles describia como sigue la
relacion entre palabras y experiencia mental:

Las palabras habladas son los simbolos de la experiencia
mental, mientras que las palabras escritas lo son de las pa-




30 EL PODER DE LA PALABRA

labras habladas. Del mismo modo que no todos los hom-
bres tienen la misma escritura, tampoco tienen los mismos
sonidos hablados. Sin embargo, las experiencias mentales
que ambas expresiones directamente simbolizan son las mis-
mas para todos, del mismo modo que lo son todas las cosas
de las cuales nuestras experiencias son imdgenes.

La afirmacion aristotélica de que las «palabras» simbolizan
nuestra «experiencia mental» nos recuerda el concepto de PNL
consistente en que las palabras, tanto habladas como escritas,
son «estructuras supetficiales», transformaciones a su vez de otras
«estructuras profundas». Como resultado de todo ello, las palabras
tienen poder, tanto para reflejar como para moldear las expresio-
nes mentales. Ello las convierte en herramientas poderosas para
el pensamiento, asi como para otros procesos mentales, tanto
conscientes como inconscientes. Accediendo a esas estructuras
profundas subyacentes a las palabras especificas utilizadas por
cualquier persona, podremos identificar e influir, al nivel mas
profundo, las operaciones mentales que los patrones de lenguaje
de esa persona reflejan.

Desde esta perspectiva, el lenguaje no es tan sélo un «epife-
nomeno» 0 un conjunto de signos arbitrarios por medio de los
cuales nos comunicamos acerca de nuestra experiencia mental,
sino que constituye también una parte crucial de esta misma ex-
periencia mental. Como senalaran Bandler y Grinder:

El sistema nervioso, responsable del sistema representacio-
nal del lenguaje, es el mismo sistema nervioso por medio
del cual los humanos producimos todos y cada uno de los
diferentes modelos del mundo (visual, cinestésico, etc.). En
cada uno de ambos sistemas actian los mismos principios
estructurales.

Por consiguiente, en nuestros sistemas de representacién in-
terna, el lenguaje puede ser paralelo e incluso substituir a las ex-
periencias y las actividades. Una importante implicacién consis-
te en que «hablar de algo» puede hacer mucho mas que reflejar
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simplemente nuestras percepciones: puede en realidad crear o
modificar esas percepciones. Ello implica un papel especial y
particularmente profundo para el lenguaje en el proceso de cam-
bio y sanacion.

En la filosofia de la Grecia antigua, por ejemplo, se conside-
raba que el «logos» constituia el principio controlador y unifica-
dor del universo. Herdclito (540-480 a.C.) definia el «logos»
como el «principio universal a través del cual todas las cosas es-
taban interrelacionadas y sucedian todos los acontecimientos na-
turales». Para los estoicos, «logos» era el principio regidor y ge-

‘nerador, inmanente y activo en toda realidad y omnipresente en

todo cuanto existe. Segun Philo —filésofo judio griegoparlante,
contemporaneo de Jesus—, «logos» era el punto intermedio en-
tre la realidad ultima y el mundo perceptible.

Mapa y territorio

La piedra angular, tanto de El poder de la palabra como del enfo-
que al lenguaje de la PNL, consiste en el principio de que «el
mapa no es el territorio». Formulado inicialmente por Alfred
Korzybski (1879-1950), fundador de la Semantica General, re-
conoce la distinciéon fundamental entre nuestros mapas del mun-
do y el propio mundo. La filosofia del lenguaje de Korzybski ha
significado una de las influencias mas poderosas en el desarrollo
de la PNL. La combinacién de su trabajo en el area de la semdn-
tica con la teoria sintdctica de gramatica trasformacional de
Noam Chomsky constituye el niicleo de gran parte del aspecto
«lingistico» de la Programacion Neurolingiistica.

En Science and Sanity (1933), su obra capital, Korzybski afir-
ma que el progreso del ser humano es, en gran medida, una con-
secuencia de la superior flexibilidad de sus sistemas nerviosos,
capaces de formar y utilizar representaciones simbélicas o mapas.
El lenguaje, por ejemplo, constituye un tipo de mapa o modelo
del mundo que nos permite resumir o generalizar nuestras expe-
Tencias y transmitirlas a otros humanos, ahorrandoles asi la ne-
Cesidad de tener que cometer de nuevo los mismos errores, o de
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reinventar lo que ya ha sido previamente descubierto. Esta clase
de capacidad linguistica generalizadora de los humanos —senala
Korzybski— explica la diferencia abismal entre nuestro progreso
y el de los animales, al mismo tiempo que su mal uso y su mala
comprension constituyen también la explicacion de nuestros pro-
blemas. Korzybski sugiere que los humanos necesitan ser ade-
cuadamente entrenados en la utilizacion del lenguaje con el fin de
evitar las confusiones y los conflictos innecesarios que surgen
de la confusion entre el «mapa» y el «territorio».

La ley de individualidad de Korzybski, por ejemplo, declara
que «no hay dos personas, dos situaciones o dos etapas de un
proceso que sean iguales en detalle». Korzybski senala que dis-

ponemos de un numero de conceptos y palabras muy inferior al
de experiencias tnicas, lo cual tiende a conducir a la identifica-

cion o «confusion» entre dos o mas situaciones, fenémeno que
se conoce en PNL como «generalizacién» o «ambigiiedad». Por
ejemplo, la palabra «gato» es comunmente aplicada a millones
de animales individualmente distintos, al «mismo» animal en di-
ferentes etapas de su vida, a nuestras imagenes mentales, a ilus-
traciones y fotografias, a una palabra de cuatro letras, o incluso
metaforicamente (ojos de gata) a las personas. Asi pues, cuando
alguien utiliza el término «gato», no esta siempre claro si se estd
refiriendo a un animal de cuatro patas, a una palabra de cuatro
letras, o a un hominido de dos piernas.

Korzybski consideraba importante ensenar a las personas el
modo de reconocer y trascender sus habitos linguisticos, para

que pudieran asi comunicarse mas eficazmente y apreciar mejor

las caracteristicas unicas de sus experiencias cotidianas. Trat6 de
desarrollar herramientas que ayudaran a la gente a evaluar sus
experiencias, menos por las implicaciones de su lenguaje coti-
diano y mads por las realidades irrepetibles de su situacion parti-
cular. El objetivo de Korzybski consistia en estimular a las per-
sonas a posponer sus reacciones inmediatas y a buscar las
caracteristicas tnicas de la situacion junto con interpretaciones
alternativas.

Como ha quedado dicho, las ideas y los métodos de Korzybs-
ki constituyen una de las bases de la PNL. De hecho, el propio
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‘Korzybski senald, en 1941, a la «neurolingtiistica» como area de
estudio importante en relacion con su semantica general.

La PNL postula que todos tenemos nuestra propia vision del

‘mundo, asi como que esta vision se basa en los mapas internos
(que hemos ido construyendo a través de nuestro lenguaje y de

nuestros sistemas sensoriales de representacion, como resultado

‘de nuestras experiencias vitales individuales. Son estos «mapas

linguisticos» los que determinaran, mas que la propia realidad,
cémo interpretaremos el mundo que nos rodea, c6mo reacciona-

remos ante él, qué significado extraeremos de nuestras experien-

cias y cual daremos a nuestros comportamientos. Como senala
el Hamlet de Shakespeare: «No hay mas bien ni mal que el que el
pensamiento construye».

En The Structure of Magic, Vol. I (1975), su primer libro, los

‘cofundadores de la PNL Richard Bandler y John Grinder sefiala-

ron que la diferencia entre quienes responden eficazmente al
mundo que les rodea y quienes lo hacen deficientemente esta, en
gran medida, en funcion de su modelo interno del mundo:

Las personas que responden creativamente y se las arre-
glan con eficacia... son las que poseen una representacion
0 un modelo ricos de su situacion, en la que perciben un
amplio abanico de posibilidades donde elegir su accion.
Las otras creen tener pocas opciones, ninguna de las cuales
les resulta atractiva... Hemos descubierto que no es que el
mundo sea demasiado limitado para ellas, o que no dis-
pongan de opciones, sino que se bloquean y no pueden ver
las opciones y las posibilidades que se abren ante ellas, de-
bido a que éstas no encajan en sus modelos del mundo.

La distincion de Korzybski entre mapa y territorio implica que
nuestros modelos mentales de la realidad determinan, mas que la
Propia realidad, el modo en que actuaremos. Por consiguiente, es
Importante que expandamos sin cesar nuestros mapas del mun-
do. En palabras del gran cientifico Albert Finstein: «Nuestra for-
ma de pensar genera problemas que la misma clase de pensa-
Mmiento nunca lograra resolver».
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Una de las creencias fundamentales en la PNL consiste en
que, dada una misma realidad, si enriqueces o expandes tu mapa
del mundo podras percibir mas opciones disponibles. Como re-
sultado de ello, actuards con mads eficacia y mayor sabiduria, sea
lo que sea lo que estés haciendo. Una de las misiones prioritarias
de la PNL consiste en crear herramientas (como los patrones de
El poder de la palabra) que ayuden a las personas a ampliar y en-
riquecer sus mapas internos de la realidad. Segun la PNL, cuan-
to mds extenso y rico sea tu mapa del mundo, mas posibilidades
tendras para manejar los retos que la realidad te plantee.

Desde la perspectiva de la PNL, no hay ningan mapa del
mundo «verdadero» o «corrector». Cada cual tiene el suyo y nin-
guno es mas «bueno» o «real» que otro. Lo que sucede es que las
personas mds eficaces son aquellas cuyo mapa del mundo les per-
mite percibir el mayor numero posible de posibilidades y pers-
pectivas. Su forma de percibir el mundo, organizarse y responder
ante €l es mucho mds rica.

Experiencia

Nuestros mapas del mundo pueden ser contrastados con nuestra
experiencia del mismo. «Experiencia» se refiere aqui al proceso
de experimentar, sentir y percibir tanto el mundo que nos rodea
como nuestras reacciones ante ¢l. Nuestra «experiencia» de una
puesta de sol, de una discusion o de unas vacaciones estd direc-
tamente relacionada con nuestra percepcion personal de estos
acontecimientos, asi como con nuestra participacion en los mis-
mos. Segun la PNL, nuestras experiencias se construyen a partir
de la informacién sobre el medio externo que recibimos a través de
los 6rganos sensoriales, junto con los recuerdos, las fantasias, las
sensaciones y las emociones asociadas que emergen de nuestro
propio interior.

Utilizamos también el término «experiencia» para referirnos
al conocimiento acumulado a lo largo de nuestra vida. Toda la
informaciéon que nos llega por medio de los sentidos es constan-
temente codificada o envuelta en conocimiento precedente. De
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este modo, nuestra experiencia constituye la materia prima a
partir de la cual creamos nuestros propios mapas o modelos del
mundo‘

Experiencia sensorial se refiere a la informacion recibida a
través de los organos sensoriales (ojos, oidos, piel, nariz y boca),
asi como al conocimiento del mundo externo derivado de esta
informacion. Los érganos sensoriales constituyen las facultades
por las que los humanos y otros animales perciben el mundo que
Jes rodea. Cada canal sensorial actia como un filtro que respon-
de a un rango determinado de estimulos (ondas luminosas, on-
das sonoras, contacto fisico, etc.), que variard segun la especie de
que se trate.

A modo de primera interfaz con el mundo que nos rodea, los
sentidos constituyen nuestras «ventanas al mundo». Toda la in-
formacion de la que disponemos acerca de nuestra existencia fi-
sica procede de estas ventanas sensoriales. Por esta razén la PNL
valora en extremo la experiencia sensorial y la considera como la
fuente primordial de todo nuestro conocimiento acerca del me-
dio externo, asi como la materia prima fundamental para la cons-
truccién de nuestros modelos del mundo. El aprendizaje, la co-
municacion y el modelado eficaces hunden por igual sus raices
en la experiencia sensorial.

La experiencia sensorial puede ser contrastada con otras cla-
ses de experiencias, como la fantasia o la alucinacién, generadas
desde el cerebro del individuo en lugar de percibidas por los sen-
tidos. Ademds de la experiencia procedente de los sentidos, los
humanos tenemos también una red interna de informacién y co-
nocimiento, construida a partir de experiencias generadas inter-
hamente, tales como los «pensamientos», las «creencias», los
«valores» y el sentido de «si mismo». Esta red interna de cono-
cimiento genera otra serie de filtros «internos» que enfocan y di-
rigen nuestros sentidos ¥y que actdan asimismo para eliminar,
distorsionar y generalizar los datos recibidos a través de ellos.

La experiencia sensorial constituye el medio principal por el
que obtenemos informaciéon nueva acerca de la realidad, y con
ella enriquecemos nuestro particular mapa del mundo. A menu-
do, el conocimiento previo existente actiia a modo de filtro para
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la experiencia sensorial nueva, valiosa en potencia. Una de las
misiones de la PNL consiste precisamente en ayudar a las perso-
nas a enriquecer la cantidad de experiencia sensorial que son ca-
paces de recibir, ensanchando lo que Aldous Huxley denomino
«valvula reductora» de la conciencia. Richard Bandler y John
Grinder no se cansaban de encarecer a sus alumnos que «utiliza-
ran la experiencia sensorial» en lugar de proyectar o alucinar.
De hecho, la mayoria de técnicas de PNL se basan en habili-
dades de observacion enfocadas a tratar de maximizar nuestra
experiencia sensorial directa de cada situacion. Segin el modelo
de la PNL, el cambio eficaz proviene de la capacidad para «recu-
perar el sentido». Para lograrlo, necesitamos aprender antes a
dejar caer nuestros filtros internos y obtener una experiencia
sensorial directa del mundo que nos rodea. De hecho, una de las

habilidades bédsicas mds importantes de la PNL consiste en al-

canzar el estado de «alertar. Se trata de un estado en el que la
conciencia sensorial del individuo estd concentrada en el medio
externo, en el «aqui y ahora». El estado de alerta, junto con el
aumento de experiencia sensorial que le acompana, nos ayudan
a percibir y disfrutar con mayor plenitud la vida y las abundan-
tes oportunidades de aprendizaje que nos rodean.

Asi pues, nuestra «experiencia» de algo puede ser contrasta-
da con los «mapas», las «teorias» o las «descripciones» acerca de
esa experiencia. La PNL distingue entre experiencia primaria y se-
cundaria. La experiencia «primaria» consiste en la informacion
que recibimos y percibimos realmente a través de los sentidos,
mientras que la experiencia «secundaria» trata de los mapas ver-
bales y simbélicos que creamos para representar y organizar nues-
tras experiencias primarias. La experiencia primaria es una fun-
cion de nuestras percepciones directas del territorio circundante.
La experiencia secundaria deriva de nuestros mapas mentales, de
las descripciones e interpretaciones de estas percepciones, y estd
sujeta por lo tanto a eliminacion, distorsion y generalizacion sig-
nificativas. Cuando experimentamos algo directamente, no te-
nemos conciencia ni pensamientos disociativos acerca de lo que
Sentimos y experimentamos.

[
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Teorias
Descripciones
Interpretaciones

Causas -«——— Experiencia ——» Significado

Estimulo sensorial

Nuestra experiencia es la materia prima
a partir de la cual creamos nuestros modelos del mundo

Es nuesira experiencia primaria la que aporta vibracién,
creatividad y sensacion de singularidad a nuestra vida, Nuestra
experiencia primaria es por fuerza mucho mads rica y completa
que cualquier mapa o descripcion que consigamos hacer de ella.
Las personas con éxito y que disfrutan de la vida tienen la capa-
cidad de experimentar directamente mds del mundo, y no se li-
mitan a diluirlo en los filtros de lo que «deberian» experimentar
0 esperan experimentar.

Desde la perspectiva de la PNL, nuestra experiencia subjeti-
va es nuestra «realidad», y es prioritaria ante cualquier teoria o
interpretacion con ella relacionada. La PNL no cuestiona la vali-
dez subjetiva de las vivencias «fuera de lo corrientes que las per-
sonas puedan tener, como las experiencias «espirituales» o de
«vidas pasadas». Las teorias y las interpretaciones relacionadas
con las causas o las implicaciones sociales de las experiencias
Podran ser discutidas y cuestionadas, pero la experiencia en si
misma forma indudablemente parte de los datos esenciales de
Nuestra vida.

Los procesos y los ejercicios de la PNL ponen el énfasis so-
h_l‘e la experiencia. Las actividades basadas en la Programacion
Neurolingiiistica (sobre todo las de descubrimiento) tienden a
“conducir con la experiencia». Una vez en condiciones de expe-
fimentar algo directamente, sin la contaminacién de juicios y
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evaluaciones, nuestras reflexiones sobre esa experiencia pueden
ser mucho mads ricas y significativas.

Como cualquier otro concepto o modelo de PNL, El poder de
la palabra nos ayuda a cobrar conciencia de los filtros y los ma-
pas, susceptibles de bloquear o distorsionar nuestra experiencia
del mundo y su potencial. Desde esta nueva conciencia amplia-
da de estas limitaciones, podemos también comenzar a librarnos
de ellas. El propésito de los patrones de El poder de la palabra es
el de ayudar a la gente a enriquecer sus perspectivas, a ampliar
sus mapas del mundo y a restablecer la conexién con su expe-
riencia.

En general, los patrones de El poder de la palabra pueden ser
considerados como «reencuadres verbales», que influyen tanto
sobre las creencias como sobre los mapas mentales a partir de las
que éstas se han formado. Los patrones de El poder de la palabra
operan sobre la base de llevar a la persona a encuadrar o reen-
cuadrar sus percepciones en relacion con determinada situacién
o experiencia, invitdandola a «puntuar» sus experiencias de for-
ma diferente y a adoptar distintas perspectivas.

Como el lenguaje encuadra la experiencia

Las palabras no tan solo representan nuestra experiencia, sino
que, a menudo, la «encuadran». Y lo hacen mostrando en primer
plano ciertos aspectos de la experiencia y dejando otros en la
sombra. Consideremos, por ejemplo, palabras conectivas como
«perox, «y» 0 «aunquer, Cuando conectamos ideas o experien-
cias con esta clase de palabras, enfocamos la atencién sobre dis-
tintos aspectos de ellas. Cuando una persona nos dice que «Hoy
es un dia soleado, pero manana llovera», nos mueve a centrar
mas nuestra atencion sobre la preocupacion de la lluvia de ma-
fiana que sobre el buen dia que hace hoy. 5i alguien, en cambio,
conecta ambas frases con la palabra «y» —«Hoy luce el sol y ma-
fiana llovera»—, el resultado queda equilibrado. Finalmente, si
la palabra conectiva es «aunque» —«Hoy luce el sol, aunque ma-
fiana lloverd»—, el efecto resultante consiste en centrar nuestra
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atencion sobre la primera parte de la manifestacién —el buen dia
que hace hoy—, dejando la otra en segundo término.

L H

Hoy hace sol Hoy hace sol Hoy hace sol
pEI'O y aunque
manana loverd mafiana lloverd manana lloverd

Algunas palabras «enmarcan» nuestras experiencias,
colocando en primer plano ciertos aspectos de las mismas

Esta clase de encuadre y «reencuadre» verbal ocurre en to-
dos los casos, con independencia de cudl sea el contenido que se
expresa, Por ejemplo, las afirmaciones «Hoy me siento feliz, pero
sé que no durard», «Hoy me siento feliz y sé que no durara» y
«Hoy me siento feliz, aunque sé que no durard», generan cam-
bios de énfasis similares a los de las declaraciones anteriores, re-
ferentes a la climatologia. Lo mismo sucede con las expresiones
«Deseo alcanzar mi objetivo, pero tengo un problema», «Deseo
alcanzar mi objetivo y tengo un problemas» y «Deseo alcanzar mi
objetivo, aunque tengo un problemas.

Cuando alguna estructura se ajusta de este modo a diferentes
contenidos, la denominamos patrén. Algunas personas, por ejem-
plo, funcionan con un patrén habitual que minimiza constante-
mente el lado positivo de su experiencia con la palabra «pero».

Esta clase de marco verbal puede influir en gran medida so-
bre el modo en que interpretamos afirmaciones y situaciones
concretas y, por ende, en el modo en que respondemos ante ellas.
Veamos la siguiente afirmacion: Puedes lograr lo que te propongas
St estds dispuesto a trabajar duro.” Se trata de una creencia suma-
mente afirmadora y potenciadora, que conecta dos partes signi-
ficativas de la experiencia en una relacién de causa y efecto: «lo-

Mi agradecimiento a Teresa Epstein por este ejemplo.
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grar lo que te propongas» y «estar dispuesto a trabajar duro».
«Lograr lo que te propongas» constituye sin duda algo suma-
mente motivador. Sin embargo, eso de «trabajar duro» ya no es
tan apetecible. No obstante, al ir unidos ambos conceptos con
«lograr lo que te propongas» en primer lugar, el conjunto gene-
ra un fuerte sentido de motivacion, que conecta un suefio o un
deseo con los recursos necesarios para convertirlo en realidad.

Observa ahora lo que sucede si le das la vuelta a la expresion
y dices: «Si estas dispuesto a trabajar duro, podras lograr lo que
te propongas». Aunque las palabras utilizadas sean las mismas,
su impacto queda de algun modo disminuido debido a que la
disposicion a «trabajar duro» ha sido colocada en primer térmi-
no de la secuencia. El resultado final se parece mds a un intento
para convencer a alguien de que trabaje duro, que a una afirma-
cién de que podra «lograr lo que se proponga». En esta segunda
version, «lograr lo que se proponga» parece més bien una even-
tual recompensa por haber «trabajado duro». En la primera afir-
macion, en cambio, «trabajar duro» quedaba enmarcado como:
un recurso interno, necesario para «lograr lo que te propongas».
Esta diferencia, aunque sutil, puede ejercer un poderoso impac-
to sobre el modo en que el mensaje es recibido y entendido.

Ejemplo: «He encontrado una solucion a mi problema, pero
seguro que volverd a surgir de nuevor.

2. Cambia la palabra «pero» por «aunque». Observa hacia
dénde se desplaza tu atencion.

Ejemplo: «He encontrado una solucion a mi problema, aun-
que vuelva a surgir de nuevo».

Esta estructura permite mantener un centro de atencion po-
sitivo, al mismo tiempo que satisface la necesidad de mantener
una perspectiva equilibrada. He descubierto que esta técnica re-
sulta particularmente poderosa en el caso de personas adictas a
la clase de patron «Si, pero...»

Reencuadrar con «aunque»

3
Identificar los patrones verbales nos puede permitir crear herra-
mientas linguisticas que nos ayuden a moldear e influir en el sig-
nificado que percibimos como resultado de una experiencia. EL
reencuadre con «aunque» constituye un buen ejemplo. Se trata’
de un patrén que se aplica simplemente substituyendo la palabra
«pero» por «aunque», en cualquier frase en la que «pero» dis-
minuya o minusvalore algtn aspecto positivo de la experiencia.

Prueba con los siguientes pasos:

1. Identifica alguna afirmacion en la que una experiencia:
positiva quede perjudicada por la palabra «pero».
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Marcos

Por «Marco» o encuadre psicologico se entiende el foco de aten-
cion general o la direccion que proporciona una linea maestra
para los pensamientos y las acciones durante una interaccion. En
este sentido, los marcos se refieren al contexto cognitivo que en-
vuelve determinado suceso o experiencia. Como el propio térmi-
no indica, el «marco» establece el perimetro y los limites a los
que se circunscribe determinada interaccion. Los marcos suelen
influir tanto sobre el modo en que percibimos experiencias y
acontecimientos concretos, como sobre la forma en que respon-
demos a ellos, en la medida en que sirven para «puntuar» esas
experiencias y dirigir nuestra atencién. Un recuerdo doloroso,
por ejemplo, puede aplastarnos y absorber toda nuestra atencién
1 el marco temporal breve de los cinco minutos siguientes al
acontecimiento. Sin embargo, esta misma experiencia dolorosa
1 vez se nos antoje incluso trivial al contemplarla desde la pers-
pectiva de toda una vida. Los marcos contribuyen asimismo a la
cia de las interacciones, en la medida en que determinan
€ informacion y cudles cuestiones quedan dentro o fuera del
Propésito de la interaccién.
~ El «marco temporal» constituye un ejemplo comun de en-
Cuadre. Por ejemplo, predeterminar un marco temporal de diez
INUtos para una reunion o un ejercicio influira en gran manera
Sobre lo que estos acontecimientos puedan dar de si. Determina-
onde pondran su atencién las personas implicadas, qué te-
¥ qué cuestiones consideraran apropiado incluir en la inte-
ccion y qué cantidad de esfuerzo aplicaran en ella. Un marco
mporal de una o de tres horas para el mismo acontecimiento
nerard dindmicas completamente distintas. Los marcos tempo-
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rales breves tienden a centrar la atencion de los implicados en la Marco-objetivo M
tarea, mientras que otros mas dilatados abren la posibilidad de - arco-problema
prestar también atencion a las relaciones interpersonales. Si se fija. $Qué es lo que quieres? ;Qué es 1 3
para una reunion un marco temporal de quince minutos, lo mas ;Como puedes conseguirlo? fPor ué quue o
probable es que las personas convocadas entiendan que se trata ;Cudles son los recursos ":Qué(}o ¢ esg Vi grob emat
de un encuentro orientado a la tarea, més que de una sesion abier- _disponibles? %Qui oy
¢Quién es responsable de
¥ ello?

tay exploratoria dedicada a un «bombardeo» de ideas.
Entre los «marcos» mas habituales en PNL se cuentan el del

«objetivo», el «como si» y el de «ensenanza frente a fracaso». E1
énfasis basico del marco-objetivo, por ejemplo, consiste en cen-
trar y mantener la atencion en el objetivo o en el estado desea-
dos. Establecer esta clase de marco implica evaluar cualquier a
tividad o informacion con referencia a su importancia para el
logro de determinado objetivo o estado. ¢

L]

Comparacion entre marco-objetivo y marco-problema

La aplicacion del marco-objetivo implica tacticas como
‘ns-formar las afirmaciones de problemas en afirmaciones de
bjetivos, o reencuadrar descripciones formuladas negativamen-
> en otras expresadas en términos positivos. Desde la perspecti-

fie la PNL, por ejemplo, todos los problemas pueden stnl‘J er-
x.ios: de nuevo como desafios u «oportunidades» de camll)nio
cimiento o aprendizaje. Visto de este modo, todo «problema»,
nporta objetivos apetecibles. Si alguien nos dice: «Mi proble-
A es que me da miedo fracasar», podemos asumir que hay ahi
wo.bjero implicito que consiste en «tener la seguridad dey ue
a mgqfar». De forma parecida, si el problema es que «cZen
beneficios», podemos deducir que el objetivo correspondi

el de «aumentar los beneficios». S
- Es muy fre_cuenle que las personas formulen sus objetivos
orma negativa: «Deseo evitar las situaciones embarazosas»
10 dejar de fumary, «A ver si me libro de esta interferen:
. Con ello,‘l.(‘) que se consigue es centrar la atencion en el
- Oyr,1 E?thl;élcamel;te, generar sugerencias implicitas en

L componaor-:;rlr:n emaiaPemar e;d'\lo quiero sentirme tan
A m::;le' sugestion de «estar asustado»

b fl:)mmlar;:b lento. Mantener un marco-objeti-

preguntas como: «;Qué es lo que quie-

0. :«Si no estu i
t viera H 5 iri

Temas que estdn

Temas que estan
«fuera» del marco

«dentro» del marco

Marco
por ejemplo,
un marco de «objetivo»

Los marcos dirigen la atencién e influyen sobre
el modo en que los acontecimientos son interpretados

Un marco-objetivo puede ser provechosamente contras
con un marco-problema. El segundo pone el énfasis sobre «lo
estd mal» o «lo no deseado», en oposicién a «lo deseado» 0
que queremos». El marco-problema conduce a centrar la aten
sobre los sintomas indeseables y la busqueda de las causas qu
provocan, mientras que el marco-objetivo nos invita a pensa
los objetivos y los efectos deseados, asi como en los recursos T
cesarios para alcanzarlos. Por consiguiente, el marco-objetivo
mueve a mantenernos con la atencion puesta en las solucio
orientados hacia las posibilidades positivas del futuro.

unguy i i

pT;i[tee r;;e-a Importante examinar los sintomas y sus causas
: g € la resolucion eficaz de problemas, asimismo es
: acerlo dentro de un contexto orientado hacia la ob-
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tencion del estado deseado, de lo contrario, el andlisis de los sin-
tomas y sus causas no conducird a ninguna solucién. Cuando el
objetivo o el estado deseado constituyen el foco de la recogida d
informacién a menudo surgen las soluciones, incluso sin haber
llegado a comprender plenamente el estado-problema. i

Otros «marcos» de la PNL operan de forma parecida. El foco
del marco «como si» consiste en actuar «como si» ya se hubier;
alcanzado el objetivo o el estado deseados. El marco de «ense-
fianza frente a fracaso» centra la atencion sobre el modo en qu
lo que aparece como problemas, sintomas o errores, sea inte;
pretado como ensefanzas, como informacion acerca de las co
rrecciones necesarias para alcanzar ese objetivo deseado,
que como un fracaso.

Tal vez el objetivo mds fundamental de la aplicacién de
patrones verbales de El poder de la palabra consista en ayuda
las personas a cambiar su perspectiva 1) de un marco-probl
a un marco-objetivo; 2) de un marco-fracaso a un marco-real
mentacion, y 3) de un marco-imposibilidad a un marco «co
si». Los ejemplos de la agente de policia, del psiquiatra, del ci
jano, del entrenador, etc., que hemos visto al principio de este |
bro son casos ilustrativos de cambio del marco desde el que
percibida cada una de las situaciones descritas. El psiquiatra,
cirujano, el tio, la madre o el entrenador ayudaron a cambiar |
percepcion de una situacion que estaba siendo experimenta
como un «problema» o un «fracaso», ubicindola dentro de u
marco de objetivo o de ensenanza. La atencién pudo enton
desplazarse del «problema» al «objetivo», abriendo nuevas po
bilidades. (Incluso al identificarse como miembro del «servi
de reparacion de televisores», la agente de policia nos ofreciat
forma metaf6rica de cambio a un marco-objetivo y de ensen
za, al poner el énfasis en «reparar», algo preferible a «libra
de» lo que no se quiere.) '

Cambio de objetivos

Se ha sefialado, a mi entender acertadamente, que «el propésito
dirige la actividad». En consecuencia, un objetivo concreto crea
un tipo de marco que, a su vez, determina lo que se percibe como
relevante, exitoso y situado «dentro del marco», y lo que se con-
dera irrelevante, inutil y «fuera del marco». En una sesién de
ombardeo de ideas, una brainstorming, por ejemplo, el objetivo
consiste en conseguir que afloren ideas «nuevas y singulares».
Utilizar analogias poco habituales, contar chistes atrevidos, for-
jular preguntas aparentemente tontas y comportarse de un
do un tanto «extrafio» son actividades relevantes y positivas
n ese contexto concreto. Senalar soluciones y politicas ya exis-
ntes como «la respuesta correctas, o evaluar si algo de lo que
dice es o no «realista» resultaria, en cambio, inadecuado y es-
l en ese mismo contexto.

Por otro lado si, en lugar de un bombardeo de ideas se trata
fase final de las negociaciones con un cliente clave, el obje-
consistird probablemente en «establecer y alcanzar un con-
enso sobre las prioridades para la culminacion y entrega de de-
minado producto o servicio». Con respecto a ese objetivo,
ece menos probable que utilizar analogias poco habituales,
ntar chistes atrevidos, formular preguntas aparentemente ton-
Y comportarse de un modo un tanto «extrafio», sea percibido
N0 relevante y til, a menos, por supuesto, que la reunion se
estancado en un estado que requiera para su superacion un
de bombardeo de ideas.

"Ee forma parecida, comportamientos diferentes seran perci-
COmo mds relevantes y utiles para «conocernos mejor» que
ﬁe__l_lmplir con un plazo inminente». De este modo, cambiar
JELvo que constituye el foco de la atencién con relacion a
nada situacion o interaccion alterard nuestros juicios y
?‘Srfgizpiznces acerca de lo que resulta o no relevante y sig-
g Ontexto concreto.

P?;;fizlii El pod;r de Iq 1'nalabm denominado Ot@ objetivo
e una afirmacion que traslade la at;&nc?ép de los
jetivo distinto del propuesto en principio o im-
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plicitamente asumido por determinado juicio o generalizacion.
El proposito de este patron consiste en cuestionar (o reforzar) la
relevancia de ese juicio o generalizacion.

Supongamos, por ejemplo, que un participante en un semi-
nario o en un taller ha realizado un ejercicio y se siente frustra-
do porque «no ha obtenido los resultados esperados». Suele su-
ceder que las personas se sientan asi por haberse fijado con
anterioridad el objetivo de «hacerlo todo perfecto». En este caso,
resulta adecuada una generalizacion del tipo «no lograr los re-
sultados apetecidos significa que has hecho algo mal o que aun
no eres lo suficientemente competente». Sin embargo, si cambia-
mos el objetivo de ese ejercicio de «hacerlo todo bien» a «explo-
rar», «aprender» o «descubrir algo nuevo», conseguiremos alte-
rar en lo fundamental el modo de plantearse e interpretar las
experiencias que vayan surgiendo a lo largo de la realizacion del
ejercicio. Lo que seria un fracaso en relacion con «hacerlo todo
perfecton», se convierte en un éxito cuando de lo que se trata es.
de «descubrir algo nuevo». 4

Aplicar en este caso el patron Otro objetivo implicaria decir-
le al participante: «El resultado del ejercicio no consiste en de-
mostrar que ya sabes hacerlo a la perfeccion, sino en aprender
algo nuevo. Al reflexionar sobre la experiencia, ;qué nuevas en-.
senanzas has descubierto?» '

Un principio parecido opera con relacion a todas nuestr
experiencias vitales. Si evaluamos nuestra respuesta ante una si-.
tuacion complicada con relacion al objetivo de «sentirnos como-:
dos y seguros», es muy probable que nos parezca que hemos fra-
casado estrepitosamente; sin embargo, si percibimos esa misma
situacién bajo el prisma del objetivo de «hacernos mas fuertes»,
tal vez descubramos que hemos tenido un éxito sorprendente.

Veamos la siguiente afirmacion, formulada por el famo
psiquiatra e hipnoterapeuta Milton H. Erickson, que no es otro
que el que soluciono el problema del joven que creia ser Jesu=
cristo en nuestro ejemplo del Capitulo 1:

que venga, podrds enfrentarte a ello, manejarlo... e inclu-
so disfrutar haciéndolo. También es una buena ensefianza
encontrarte frente a una situacion que no puedes manejar
y, al reflexionar sobre ello mds tarde, darte cuenta de que
esa ensenanza te resulté util en muchas, muchas formas
distintas. Te permitio medir tus fuerzas. También te permi-
tio descubrir las dreas en las que necesitabas emplear mds
a fondo la seguridad en ti mismo, sacar mds de tu potencial
interior... Reaccionar ante lo bueno y lo malo y manejar
ambas cosas adecuadamente: ahi es donde reside el verda-
dero gozo de vivir:

La declaracion de Erickson constituye un ejemplo de aplica-
cioén del patrén Otro objetivo de El poder de la palabra. Su co-
‘mentario transforma lo que podria haber sido considerado como
un «fracaso» en relacion con determinado objetivo (manejar Ia
situacion) en una ensenanza en relacion con otro objetivo dife-

tente («reaccionar ante lo bueno y lo malo y manejar ambas co-
‘sas adecuadamente» ).

Manejar la situacion

Reaccionar ante lo bueno y lo malo
1 y manejar ambas cosas adecuadamente

Cambiar el objetivo modifica el marco

Es importante tener un sentido de seguridad, la sensacion )
de lo que se considera relevante y exitoso

de estar preparado, el conocimiento pleno de que, venga lo
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Ensaya en ti mismo este patron:

1. Piensa en una situacion en la que te sientas atascado,

frustrado o fracasado.

Situacion:

Por ejemplo: Pienso que esa persona se estd aprovechando de
mi, pero no me creo capaz de decirselo abiertamente.

2. ;Cudl es la generalizacion o el juicio negativo que has he-

cho (sobre ti mismo o sobre los demds) con respecto a
esa situacion? ; Qué objetivo u objetivos estan implicitos

en ese juicio o en esa generalizacion?

Juicio:

Por ejemplo: No decir abiertamente lo que siento significa que

soy un cobarde.

Objetivo(s):

Por ejemplo: Conseguir decir abiertamente lo que pienso. Ser

fuerte y valiente.

3. Explora el impacto que tendria sobre tu percepcion de

esa situacion si pensaras también en ella en relacion con.

otros objetivos posibles, por ejemplo, seguridad, apren-

dizaje, exploracion, autodescubrimiento, respeto por i

mismo y por los demads, actuar con integridad, sanacion,
crecimiento, etc.

Por ejemplo, si cambiaras el objetivo a «tratarme a mi
mismo y a los demds con respeto» o «tratar a los demas
como me gustaria ser tratado», considerarte un «cobar-

de» por no hablar abiertamente ya no te pareceria una ge-

neralizacion tan relevante o apropiada.
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4. ;Qué otro objetivo podrias afiadir a—o cambiar por— tu
objetivo actual, que hiciera parecer menos relevante la
generalizacion o el juicio negativo, o te ayudara a ver las
consecuencias de la situacién presente como una ense-
nianza en lugar de un fracaso?

Objetivo(s) alternativo(s):

Por ejemplo: Aprender a actuar conmigo mismo y con los
demds con congruencia, sabiduria y compasion.

Desde la perspectiva de la PNL, cambiar a otro objetivo sir-
ve para «reencuadrar» nuestra percepcion de la experiencia. El
«reencuadre» se considera en PNL como uno de los procesos
cruciales para el cambio. También constituye el mecanismo pri-

‘mario de El poder de la palabra.

Reencuadre

Reencuadrar implica ayudar a las personas a reinterpretar pro-
blemas y a encontrar soluciones, por medio de la substitucién
'del marco en el que esos problemas son percibidos. Reencuadrar
significa literalmente poner un marco nuevo alrededor de una
Amagen o experiencia. Desde el punto de vista de la psicologia,
«reencuadrar» algo significa transformar su significado colocdn-
dolo dentro de un marco o contexto distinto de aquel en el que
ha sido percibido inicialmente.

El marco alrededor de una imagen constituye una buena
‘Mmetafora para ayudar a comprender el concepto y el proceso de
feencuadre. La informacion que podamos tener de la imagen va-
Tlard segin la parte de ella que quede dentro del marco, con lo

“que nuestra percepcion del significado de esa imagen también

Serd distinta. Por ejemplo, un fotégrafo o un pintor que estén re-
Produciendo un paisaje pueden enmarcar tan sélo un arbol o,
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por el contrario, incluir dentro del marco todo un prado con sus
arboles, sus animales y tal vez un riachuelo o un estanque. Ello
determinard mis tarde lo que el espectador verd del paisaje ori-
ginal. También puede suceder que el comprador del cuadro o de
la fotografia decida cambiar el marco por otro que se adapte me-
jor a la decoracion de la habitacion concreta donde lo va a colgar.

De forma parecida, en la medida en que determinan lo que
«vemos» y percibimos de determinada experiencia o situacion,
los marcos psicolégicos influyen sobre el modo en que las expe-
rimentamos e interpretamos. A modo de ejemplo, observa la si-
guiente imagen:

Marco pequenio

Mira lo que sucede ahora al ampliar el marco. Observa que
tu experiencia y tu comprension de la situacion se ensanchan
para dar cabida a una nueva perspectiva.

o
B H

Marco mas grande

La primera imagen no tiene demasiado significado por st
misma. Se trata simplemente de algin pez. Sin embargo, al am-
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pliar el marco y producir con ello la segunda imagen, nos perca-
tamos de inmediato de que nos hallamos ante una situacion dis-
tinta. E] primer pez no es ya simplemente «un pez», sino que se
ha convertido en «un pez pequefio que va a ser comido por otro
mayor».

Parece que el pez pequefnio no se da cuenta de la situacion,
de la que nosotros si podemos percatarnos gracias a nuestra pers-
pectiva de «marco mas grande». Podemos sentirnos alarmados e
inquietos por el pez pequefo, o aceptar en cambio que el pez
grande se tiene que comer al pequefio para sobrevivir.

Observa ahora lo que sucede cuando «reencuadramos» de
nuevo la situacién ampliando atin mds nuestra perspectiva.

LRI
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Marco atin mas grande

He aqui que nos encontramos de nuevo ante otra perspecti-
vay otro significado completamente diferentes. Al cambiar el ta-
mano del marco, nos damos cuenta de que el pez pequefio no es
el tinico que corre peligro. El pez grande también va a ser comi-
do por otro atin mayor. En su lucha por la supervivencia, el pez
grande se ha concentrado tanto en comerse al pequefio que no se
da cuenta de la amenaza del otro pez mucho mayor.

La situacion aqui descrita, junto con los nuevos niveles de
-"i-'__fmciencia que derivan de reencuadrar nuestra perspectiva de la
sltuacion, constituyen una buena metafora tanto para el proceso
€omo el proposito del reencuadre psicologico. Con demasiada
ff_ﬁcuencia, las personas acaban en la posicion del pez pequeno,
Ignorantes de alguna amenaza inminente, o del mediano, tan
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da a esa persona que se trata de un proceso que lleva evolucio-
nando millones de afios a través de millones de mujeres, tal vez
Ja ayude a sentir mds confianza y menos miedo por lo que esta
ocurriendo dentro de su cuerpo.

Observa que el proceso de cambio del tamano del marco es
distinto del de cambio de objetivo. Una persona puede mantener
el mismo objetivo («sanacion», «seguridad», etc.) y cambiar al
‘mismo tiempo el tamanio del marco dentro del que evalia su pro-
greso hacia ese objetivo. Los sintomas especificos de una enfer-
f;"nedad. por ejemplo, pueden ser considerados como «no saluda-
bles» en el marco de sus consecuencias inmediatas, pero también
como un proceso de «limpieza» o de inmunizacion en relacion
con sus consecuencias a largo plazo. El campo de la homeopatia,
por ejemplo, se basa en la premisa de que pequenas cantidades
de una substancia toxica producen inmunidad ante la misma a
largo plazo.

De forma parecida, lo que podria parecer algo «seguro» a
corto plazo, puede situar a quien lo hace en grave peligro en un
plazo mas amplio.
- El cambio del tamanio del marco esta relacionado con la am-
plitud o la extension de la perspectiva que tomamos, en relacion
con el objetivo concreto que estamos considerando dentro de ese
rco. En la pelicula Cabaret podemos ver un buen ejemplo de
e cambio de tamario del marco. En una escena del film la cé-
Ta nos muestra un primer plano del rostro angelical de un
olescente que canta con su hermosa voz. La imagen parece
Ce y completa. Sin embargo, a medida que la cdmara retroce-
vemos primero que el muchacho viste un uniforme militar,
80 vemos que lleva un brazalete con la esvastica. Cuando el
o del marco se hace lo suficientemente grande, nos damos
enta de que el cantor estd en medio de una gigantesca marcha
B .El significado y el sentimiento transmitidos por la imagen
blan radicalmente, segtin las informaciones que acompanan

cambio de tamano del marco.

Co‘n el uso del lenguaje podemos lograr cambios parecidos.
PrESIones tales como «viendo el asunto desde una perspectiva
YOT», «considerando las implicaciones a largo plazo» o «por

concentradas en conseguir tal o cual objetivo que no se percatan.
de la crisis que se les viene encima. En el caso del pez mediano, -
la paradoja consiste en que estd tan absorto en un comporta'. |
miento especifico relacionado con su supervivencia que la pone
en peligro de otro modo. Reencuadrar nos permite ver la «ima-
gen mayor», de modo que podamos implementar opciones y ac-
ciones mds apropiadas. A

En PNL, reencuadrar implica colocar un nuevo marco men-
tal en torno al contenido de una experiencia o situacion, expan-
diendo nuestra percepcion de la misma de modo que pueda ser
manejada con mas recursos y sabiduria. :

Cambiar el tamano del marco

El patrén de Cambio de tamaiio del marco de El poder de la pala :
bra aplica directamente este principio a nuestras percepciones
alguna situacion o experiencia. Este patron supone reevaluar (o
forzar) la implicacion de determinada accion, generalizacién
juicio en el contexto de un marco temporal mds largo (o més cor-
to), de un nimero de participantes mayor (o desde el punto de
vista individual) o de una perspectiva mayor o menor. Por ejem-
plo, un acontecimiento que nos parezca insoportablemente d
loroso considerado a la luz de nuestros propios deseos y expe
tativas, puede de repente parecernos trivial si lo comparamos
con los sufrimientos de otras personas. :

Los espectadores de un acontecimiento deportivo pued:
volverse locos si su equipo gana o pierde determinado partido.
si tal o cual jugador lo hace excepcionalmente bien o muy
Sin embargo, al considerar anos mas tarde el acontecimiento ¢
respecto al contexto mayor de sus vidas personales, aquel mis
suceso les parecera del todo insignificante.

Una accion que resulte aceptable si la hace una sola person
puede resultar destructiva y danina si la hace un grupo de persos
nas. .

Dar a luz suele ser una experiencia intensa y sobrecogedo
para quien la vive por primera vez. Sin embargo, si se le recu
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muchas generaciones», pueden influir directamente sobre el ta-
mafo del marco que aplicamos para percibir la situacion, el
acontecimiento o el objetivo. El tamafio del marco puede tam-
bién ser modificado mediante la inclusion de palabras que pre-
supongan un marco mayor. Decir algo asi como «hace unos diez
anos» o «en los proximos siglos» invita, de modo natural, a pen-
sar en términos de determinado marco temporal.

Considera los cambios de tamano del marco en las siguien-
tes estrofas de una cancién de cuna tradicional escocesa:

Le di a mi amor una cereza sin cuesco
Le di a mi amor una gallina sin huesos
Le di a mi amor un bebé sin llanto

¢Coémo puede haber una cereza sin cuesco?
:Como puede haber una gallina sin huesos?
;Como puede haber un bebé sin llanto?

Cuando la cereza florece, no tiene cuesco
Cuando la gallina es un huevo, no tiene huesos
Cuando el bebé duerme, no llora

La solucion a las dos primeras estrofas requiere que amplie-
mos nuestro marco de percepcion a los ciclos vitales de la cereza
y la gallina. La solucion a la tercera estrofa requiere que vayamos
en la direccion opuesta, que estrechemos nuestra percepcion a
periodos concretos del ciclo cotidiano el bebé. Los términos
«florece», «huevo» y «duerme» nos conducen de forma natural
a este cambio en la percepcion.

El tamafio del marco que estamos considerando determina
en gran medida el significado y la importancia que seremos ca-
paces de percibir, por lo que puede ser una cuestion de suma im-
portancia en relacion con la resolucion eficaz de problemas.

Prueba ti mismo este patrén practicando los pasos siguientes:

1. Piensa en alguna situacion que juzgues dificil, desagra-
dable o de algtin modo dolorosa.
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Situacion:

2. ¢Cudl es el marco actual desde el que estds viendo esta si-
tuacion? (Por ejemplo, resultados inmediatos, conse-
cuencias a largo plazo, individuo, grupo, comunidad, pa-
sado, futuro, acontecimiento especifico, sistema global,
adulto, nifio, etc.)

Marco actual:

3. Cambia el tamano del marco ensanchandolo para abarcar
con ¢l mds tiempo, mas personas, un sistema mayor, etc.
Luego estréchalo hasta que se centre en un individuo es-
pecifico, en un lapso de tiempo limitado, en un solo
acontecimiento, etc. Observa como cambia todo esto tus
percepciones y tus evaluaciones con respecto a esa situa-
cion. Algo que parece un fracaso a corto plazo se ve a me-
nudo como un paso necesario para el éxito a largo plazo.
(Por ejemplo, darte cuenta de que tus esfuerzos son algo
por lo que muchas personas tienen que pasar alguna vez,
puede ayudarte a que se te hagan menos pesados.)

4. ;Cual seria el marco temporal (mds largo o mas corto), el
numero de personas (mayor o menor), o la mayor o me-
nor perspectiva que cambiarian tu juicio o tu generaliza-
cion acerca de esa situacion, para que fueran algo mas
positivo?

Nuevo marco:

Los patrones de Cambio de tamarfio del marco y de Otro obje-
tivo de El poder de la palabra son ejemplos de lo que en PNL se
conoce como reencuadre de contexto y de contenido.
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Reencuadrar el contexto

Reencuadrar el contexto tiene que ver con el hecho de que de- :
terminada experiencia, conducta o acontecimiento pueden tener 3

distintas implicaciones, segin el contexto en el que se produz-
can. La lluvia, por ejemplo, puede ser percibida como un acon-
tecimiento extremadamente positivo por un grupo de personas
que hayan estado padeciendo una sequia severa, pero como algo
muy negativo para otro grupo que se encuentre en medio de
unas inundaciones, o que tuviera prevista una boda al aire libre,
En si misma, la lluvia no es ni «buena» ni «mala». El juicio que
cada cual se haga de ella estaré relacionado con las consecuen-
cias que provoque en un contexto determinado. '

Segin Leslie Cameron-Bandler (1978, p. 131), el reencuadre.
contextual en PNL «acepta que todo comportamiento es util en al--
gin contextox. El propésito del reencuadre contextual consiste.
en cambiar la respuesta interna negativa de la persona ante deter-,
minado comportamiento, resaltando la utilidad de éste en algu-
nos contextos. Ello nos permite ver el comportamiento simple-
mente como lo que es, «un comportamiento» (como la Tluvia),
con lo cual podemos centrar nuestra atencion en las cuestion
relacionadas con el contexto mayor, por ejemplo, en lugar de
maldecir la lluvia cuando nos inunda, aprender a crear sistemas
de drenaje mas eficaces.

Como ejemplo, imaginemos que una madre estd preocupa
porque su hijo adolescente se mete constantemente en peleas e
la escuela. Reencuadrar el contexto implicaria preguntar algo asi
como: «;No es agradable saber que su hijo podria proteger a
hermana pequena, si alguien la molestara en su camino de vuels
ta a casa desde la escuela?» Eso puede ayudar a la madre a ca -
biar su percepcién del comportamiento del hijo y verlo de de
una perspectiva mas amplia. En lugar de sentirse irritada y av
gonzada, tal vez pueda apreciar el comportamiento de su hijo
como 1til en determinado contexto, estando asi en condicion
de poder responder de forma mas constructiva.

En lugar de acabar con ellos, las respuestas negativas co Si-
guen a menudo mantener, e incluso aumentar, los comporta ;
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mientos problematicos. El sentimiento de culpa produce a me-
nudo una especie de «respuesta de polaridad» que, en realidad,
sirve mas para estimular que para inhibir el comportamiento no
deseado. Percibir los efectos positivos, en un contexto determi-
nado, del comportamiento de su hijo, ayudard a la madre del
ejemplo anterior a situarse en una mejor «metaposicion» con re-
lacién a ese comportamiento, y asi comenzard a comunicarse de
forma mas util con €l acerca de ese comportamiento dentro del
contexto en el que se estd produciendo.

Ver que su comportamiento es validado como util en deter-
minado contexto, en lugar de sentirse sélo atacado y criticado,
permite asimismo al hijo percibir ese comportamiento desde una
perspectiva distinta, en lugar de tener que estar constantemente

‘a la defensiva. Como paso siguiente, la madre y el hijo pueden

trabajar conjuntamente para tratar de establecer la intencion po-

sitiva y los beneficios relacionados con la conducta del chaval en
la escuela, buscando juntos alternativas mas apropiadas.

Cambiar el tamano del marco desde el que estamos perci-

‘biendo algun acontecimiento constituye claramente un medio
‘para percibirlo dentro de un contexto diferente.

" Reencuadrar el contenido

lugar de cambiar de contexto, el reencuadre de contenido com-

Porta alterar nuestra perspectiva o nuestro nivel de percepcion
F.especto a determinado comportamiento o situacion. Imagine-

S, por ejemplo, un campo de hierba vacio. Para un agricultor,
‘€ampo es una oportunidad para cultivar. Para un arquitecto,
1 €spacio en el que construir una casa de ensueno. Para una pa-
Joven, un lugar ideal para un picnic. Para un piloto de avio-
ta al que se le est4 acabando el combustible, una oportunidad
daterrizar con garantias. Y asf sucesivamente. Un mismo con-
10 (el «campo») es percibido de formas diferentes segtin la
Pectiva y la «intencién» del observador. Ese es claramente el

“anismo subyacente en el patrén de reencuadre de contenid
El poder de la palabra. Lo
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Utilizando como ejemplo una imagen fisica, un modo de mi-
rar un cuadro o una fotografia de forma diferente consiste en
«reencuadrarlo» tomando en consideracion la intencién del ar-
tista o del fotografo al crear la imagen. ; Qué respuesta trataba de
suscitar en el espectador? ;Qué emociones trataba de comuni-
car? Considerar algo dentro del marco de esa intencién altera
nuestra percepcion al respecto.

De forma parecida, el reencuadre de contenido implica en
PNL explorar la intencion que se oculta tras el comportamiento
externo de una persona, lo que se suele conseguir en PNL tra-
tando de averiguar la «intencion positiva», el «proposito positi-
vo» 0 el «metaobjetivo» relacionado con determinado sintoma o
comportamiento problematico. Uno de los principios basicos de
la PNL consiste en la importancia de separar comportamiento y
persona, es decir, de diferenciar el comportamiento en side la in-
tencion positiva, la funcion, la creencia, etc., que lo motivan. De
acuerdo con este principio, ante un comportamiento problema-
tico resulta més respetuoso, ecologico y productivo responder a
su «estructura profunda» que a su manifestacion superficial.
Percibir un sintoma o un comportamiento problematico dentro
del marco mas amplio del propésito positivo que trata de satisfa-
cer modifica las respuestas ante ese comportamiento, abriendo la
puerta a la posibilidad de tratarlo con mds recursos y de forma
mads creativa.

Veamos un ejemplo. Un practicante de PNL aconsejaba a la
familia de un adolescente que se quejaba de que su padre siem-
pre se oponia a los planes de futuro que ¢él proponia. El practi-
cante le dijo al chaval: «;No te parece fantastico tener un padre
que trata de protegerte por todos los medios de que te hagas

dafio o te decepciones? Apuesto a que no conoces a muchos pa-

dres que se preocupen tanto por sus hijos». Este comentario pi-

116 al muchacho por sorpresa, nunca se le habia ocurrido que

pudiera haber un propésito positivo tras las criticas de su padre.
Hasta entonces, sélo lo habia visto como un ataque contra él. El
practicante prosiguio, explicandole las diferencias entre «sona-
dor», «realista» y «critico», asi como la importancia que cada
uno de estos papeles tiene para una planificacion eficaz. Senalé
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que la funcion de un buen critico consiste en detectar lo que le
falta 2 una idea o un plan para evitar problemas, asi como que
quedaba claro que su padre estaba en la posicion de «critico» en

relacion con los suenos de su hijo. También le explicé los pro-
‘plemas que pueden presentarse entre un soniador y un critico si
‘no media entre ambos un realista.

Los comentarios del experto bastaron para que cambiara la

respuesta del chico a las objeciones de su padre, desde la rabia al

aprecio sincero. Este nuevo encuadre del comportamiento de su
progenitor también le permitié considerar a su padre como un

‘recurso potencial para ayudarle a aprender a planificar su futuro,

més que como un incordio o0 una piedra en el camino. La nueva

wvalidacion de la intencion del padre también le permitio a éste

cambiar la percepcion de su propio papel (y, por consiguiente, su
método de participacion) en la vida de su hijo. Se percato de que,
ademas del papel de critico, también podia asumir el de realista

0 entrenador.

Asi pues, reencuadrar el contenido implica determinar la
posible intencion positiva que podria subyacer en un comporta-
miento problematico. La intencion tiene dos aspectos distintos.
El primero consiste en la motivacion positiva interna que hay de-
trds del comportamiento (por ejemplo, el deseo de seguridad,
amor, atencion, respeto, etc.). El segundo es el efecto beneficio-
so con el que contribuye el comportamiento en el contexto o sis-
tema mayor en el que se esta produciendo (por ejemplo, protec-
cion, cambio de foco de atencion, reconocimiento, etc.)

Una de las principales aplicaciones del reencuadre de conte-
nido en PNL es el Reencuadre en seis fases. En este proceso, el

Comportamiento problematico es separado de la intencion positi-

va del programa interno o «parte» responsable de ese comporta-
Mmiento. Al permitir que la parte causante del comportamiento
Pasado asuma la responsabilidad de implementar comporta-

‘mientos alternativos que satisfagan la misma intencién positiva,

Pero que no tengan consecuencias negativas, se consigue esta-
blecer alternativas de conducta viables.
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; nsiste en evaluar los resultados del «sonador» y del «realista».
F critico eficaz realiza un anilisis del plan o camino propuesto
tratar de detectar qué es lo que podria salir mal y cémo po-
ser evitado. Los criticos descubren lagunas, consideran des-
la légica «lo que podria pasar si» se presentaran problemas.
‘buenos criticos suelen adoptar ¢l punto de vista de personas
0 involucradas directamente en el asunto, pero que podrian o
tendencia a encontrar problemas en las ideas y las sugeren en verse afectadas por sus consecuencias o bien influir positi-
de otros. Se les suele considerar «aguafiestas» porque gustan d o negativamente en la implementacion del plan o actividad
operar desde un «marco-problema» o «marco-fracaso». (Los sc propuestos.
fiadores operan desde el «marco-como-si», mientras que los 1 g
listas lo hacen desde un «marco-objetivo» o «marco-realimenta-
cion»). i
En el nivel lingiiistico, uno de los problemas principales ¢
las criticas consiste en que suelen ser expresadas en forma de j
cios generalizados, como «Esta propuesta es demasiado cost
sa», «Esa idea nunca funcionara», «No es un plan realista
«Este proyecto requiere demasiado esfuerzo», etc. El problem
con esta clase de generalizaciones verbales consiste en que, dad
la forma en que son formuladas, no quedan mas opciones que
tar de acuerdo con ellas o no estarlo. Si alguien dice que «
idea nunca funcionara» o que «Esta propuesta es demasiado co:
tosa», el inico modo de responder directamente consiste en d
cir «Creo que tienes razén» o bien, por el contrario, «Te equi
cas, no es demasiado costosa». De este modo, la critica sue
conducir a la polarizacion, a la pérdida de sintonia y finalment
al conflicto, si uno no se muestra de acuerdo con la critica. '
Los problemas mas dificiles se presentan cuando el critico
no se limita a criticar la idea o el plan, sino que enjuicia tamb:
al «sonador» o al «realista» a nivel personal. Estamos hablande
de la diferencia entre decir «Es una idea estupida» o decir «E
un estiipido por proponer esta idea». En este caso, cuando el ¢i
tico ataca a la persona al nivel de su identidad, no solamente
un «aguafiestas», sino también un «asesino».
A pesar de todo ello, es importante no perder de vista que.
comportamiento critico, como cualquier otro, estd motivado p
su correspondiente intencion positiva. El propésito del «criti

Reencuadrar a los criticos y las criticas

‘Como hemos visto en el ejemplo del padre critico y su hijo ad
lescente, el reencuadre puede constituir un método eficaz pa
tratar con los criticos y las criticas. Los «criticos» son conside
dos a menudo como las personas mds dificiles de tratar dentro d
una interaccién, por causa de su aparente negatividad y de

ener afirmaciones positivas a partir de intenciones positivas

o de los problemas con gran parte de las criticas es que, ade-
de ser juicios «negativos», suelen formularse en términos
linguisticamente negativos, es decir, se expresan en forma de ne-
ciones verbales. Por ejemplo, «evitar el estrés» y «sentirse mas
omodo y relajado» son dos formas de expresar verbalmente un
stado interno parecido, aunque para ello se utilicen palabras
‘distintas. La primera de las expresiones («evitar el estrés») des-
be lo que no queremos. La segunda, en cambio («sentirse mas
modo y relajado»), describe lo que si deseamos.
~ De forma parecida, muchas criticas vienen enmarcadas en
‘términos de lo que no se quiere, en lugar de lo que si se quiere.
or ejemplo, la intencién (o criterio) positiva subyacente en la
lica «esto es una pérdida de tiempo» reside, probablemente,
1 el deseo de «utilizar los recursos disponibles de forma juicio-
y eficiente». Sin embargo, esta intencién no resulta facil de
Scernir a partir de la «estructura superficial» de la critica ex-
‘Presada, debido a que ha sido formulada en términos de lo que
Quiere evitar. Por consiguiente, la capacidad para reconocer y
Xtraer afirmaciones de intencion positiva a partir de criticas for-
ladas negativamente constituye una habilidad linguistica cru-
para tratar con las criticas y transformar los marcos-proble-
€N marcos-objetivo.
- Esto puede resultar a veces complicado, habida cuenta de
q4€ los criticos suelen operar desde un marco-problema. Por
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ejemplo, si le preguntas a un critico por la intencion positiva tras;
un comentario como «Esta propuesta es demasiado costosa», lo’
mds probable es que consigas una respuesta parecida a «La in-
tencion consiste en evitar gastos». Observa que, si bien se tratag
de una intencién positiva, aun esta lingtisticamente formulada o
enmarcada en términos negativos, es decir, sefiala lo que se trata
de «evitar», en lugar de lo que se desea conseguir. La formula-
cion positiva de esa misma intencion positiva seria algo asi como '
«Asegurarnos de que el coste sea asequible» o «Estar seguros de
que respetamos el presupuesto». 1

Para extraer formulaciones positivas a partir de intenciones y

do caro». el critico preguntara: «;Como vamos a costearlo?»
Con esta pregunta, se le brinda al interlocutor la posibilidad de
gnu'al’ en los detalles del plan, en lugar de limitarlo a mostrarse
en desacuerdo o discutir con el critico. Lo dicho es de aplicacion
para la practica totalidad de las criticas. El comentario «Esa idea
qunca funcionard» puede ser transformado en la pregunta
omo pondrias esa idea en practica?» «Este plan no es realis-
a» puede convertirse en «; Como podrias hacer mas tangibles y
concretas las etapas de este plan?» La queja «Eso requiere dema-
o esfuerzo», puede reformularse asi: «; Como podrias conse-
ir que fuera mas facil y sencillo ponerlo en practica?» Por lo
criterios, deberemos plantear preguntas como: «Si lo que no quie-~ neral, esta clase de pregunta sirve al mismo propésito que la
res es estrés/gasto/fracaso/desperdicio, ;qué es lo que sf quieres?» eritica, pero resulta mucho mas productiva.
0 «En caso de que lograses evitar eso que no quieres, ;qué es lo ~ Observa que se trata de preguntas principalmente sobre el
que conseguirias con ello (cual seria tu beneficio)?» %cémo» Esta clase de preguntas tienden a ser las mas utiles. Las
Veamos a continuacion algunos ejemplos de reformulacion _que se hacen con «por qué», por ejemplo, presuponen a menu-
positiva de declaraciones negativas: ‘do otros juicios, lo que puede conducir de nuevo al desacuerdo
al conflicto. Preguntar, por ejemplo, «;Por qué tiene que ser

Declaracion negativa Reformulacion positiva tan cara esa propuesta?», 0 «;Por qué no puedes ser un poco mads

‘realista?» sigue presuponiendo un marco-problema. Lo mismo

demasiado caro asequible X ucede con preguntas como «;Qué es lo que hace que tu pro-

pérdida de tiempo utilizacion juiciosa de los ‘puesta sea tan cara?» o «;Quién va a pagarlo?» En lineas gene-

recursos disponibles es, las preguntas sobre el «como» suelen ser mas eficaces para

temor al fracaso deseo de triunfar trar la atencion sobre el marco-objetivo o el marco-realimen-
irreal concreto y alcanzable cion.

demasiado esfuerzo facil y comodo ~ [Nota: Al nivel de sus estructuras profundas, las criticas son

estupido juicioso e inteligente 4 ‘declaraciones ontologicas, afirmaciones sobre lo que algo «es» o

0 es». Las preguntas sobre «como» conducen a exploraciones
temoldgicas, a examinar «como sabes» que eso «es» 0 «no es».]
U

?f .. - . -
£0mo ayudar a los criticos a convertirse en consejeros

Convierte las criticas en preguntas

Una vez que la intencion positiva tras la critica haya sido desve=
lada y reformulada en términos positivos, la critica puede s
transformada en una pregunta. Cuando una critica es transfor
mada en pregunta, las opciones de respuesta son completamen=
te diferentes de cuando se formula como juicio o generalizacion
Supongamos, por ejemplo, que en vez de decir «Eso es de

EN resumen, para ayudar a alguien a ser un critico «constructi-
», 0 un consejero, resulta util: 1) descubrir el propésito que se
lla tras la critica; 2) asegurarse de que la intencién positiva
‘EXprese (encuadrada) positivamente, y 3) convertir esa critica
ha pregunta, preferiblemente sobre el «como».
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Todo eso se puede conseguir empleando la siguiente se-

trones de «Intencion» y «Redefinicion» de
cuencia de preguntas:

poder de la palabra

dentificar y reconocer la intencién positiva del critico, asi como
nvertir la critica en una pregunta sobre el «como», constituye
ejemplo de una modalidad de «truco magico verbal», en el
atilizamos El poder de la palabra para trasladar la atencion de
n marco-problema o un marco-fracaso a un marco-objetivo y
1 marco-realimentacion. Este proceso se basa en dos formas
4 damentales de reencuadre que forman parte del nucleo mis-
3. Asumido que ésta es la intencién de la que se trata, ;cual no de los patrones de El poder de la palabra: el patrén de Inten-
es la pregunta «cémo» que tiene que ser formulada? cion y el de Redefinicion.
Por ejemplo: «;Como puedes estar seguro de que la pro ~ El patron de Intencion comporta dirigir la atencion de la
puesta presentada satisfard los aspectos cruciales para con- rsona hacia el proposito o la intencion (por ejemplo, protec-
seguir un cambio profundo y duradero?» i on, llamar la atencion, establecer limites, etc.) subyacente tras
; guna generalizacion o afirmacion, para poder o bien reencua-
rla o bien reforzarla.
El patrén de Redefinicion comporta la substitucion de una o
‘mas palabras o frases de la generalizacion o afirmacién por otras
evas que, sin alterar el significado de ésta, tengan implicacio-
es distintas. Reemplazar una frase formulada en negativo por
a expresada en positivo constituye un ejemplo de «redefini-
On».
El patron de Intencion de El poder de la palabra se basa en la
suposicion basica de la PNL que afirma que:

1. ;Cudl es tu critica u objecion?
Por ejemplo: «Lo que propones es superficial».

2. ;Cual es el criterio o la intencién positiva que hay tras
esa critica u objecion? ;Qué es lo que tratas de conseguir
o de preservar con tu critica? '
Por ejemplo: «Un cambio profundo y duradero».

Practica este proceso contigo mismo. Piensa en algin aspec-
to de tu vida en el que trates de manifestar nuevos valores o
creencias y col6cate en posicion de «critico» respecto a ti misn
:Qué objeciones o problemas encuentras a lo que estas haciend

Cuando hayas identificado algunos problemas u objecion
recorre los pasos antes descritos y convierte tus criticas en p
guntas. Descubre la intencion positiva y las preguntas «comon» re-
lacionadas con tu autocritica (a veces resulta util hacerlo con ayu-
da de otra persona). Una vez que hayas transformado tus criti
en preguntas, podras llevarlas ante el «sonador» y el «realis!
que hay en ti, para obtener las correspondientes respuestas.

En ultima instancia, el objetivo de la fase critica de un pro:
yecto es asegurarse de que un proyecto o un plan sea ecologica
mente solido y que preserve cualquier beneficio o subproduct@
positivo de la forma presente de tratar de alcanzar el objeti
Cuando un critico formula preguntas sobre €l «como», pasa de
un «aguafiestas» 0 un «asesino» a convertirse en un «consejero )

(Nota: También resulta util conducir primero al critico a
conocer qué criterios han sido satisfechos, antes de pasar a ¢0 Aplicar el patron de Intencién implicaria responder a la(s)
mentar lo que falta o se necesita.) g “ncion(es) positiva(s) tras determinada generalizacion o jui-
mas que directamente a la propia expresion. Como ejemplo,

En algun nivel, todo comportamiento tiene (o en algin
momento tuvo) una «intencién positiva». Es (o fue)
percibido como apropiado dado el contexto en el que
 fue establecido, desde el punto de vista de la persona
- ala que ese comportamiento pertenece. Es mas facil y
mas productivo responder a esa intencién positiva que
ala expresion de un comportamiento problematico.
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supongamos que un cliente entra en unos almacenes y muestra muchos aspectos, diferentes a «temer». Mas que una reaccion,
interés por determinado articulo, pero dice: «Me gusta, pero me smplican procesos cognitivos y, por consiguiente, mas probabili-
temo que es demasiado caro para mi». Si aplicara el patron de In: dades de que algo sea percibido como ensefianza. «Excesivo»
tencion, la vendedora diria algo asi como: «Entiendo que para como redefinicion de «demasiado caro» implica que la objecion
usted es importante obtener valor por su dinero». Esta frase sir- cliente estd en funcion de su expectativa sobre el precio que
ve para dirigir la atencion del cliente a la intencion subyace establecimiento deberia cobrar por ese articulo. Redefinir «de-
tras el juicio de que algo es «demasiado caro» (en este caso, lai iado caro» como «no se lo pueda permitir» coloca la fuente
tencion de «obtener valor»). Eso contribuird a que el cliente res- la objecion en la preocupacion del cliente en relacion con sus
ponda desde un marco-objetivo en lugar de hacerlo desde u pios recursos financieros y su capacidad de pagar el precio
marco-problema. articulo.

I e «Buen valor» o
ntencion Objetivo
A
o ) Marco
Objecion «Demasiado caro» Problema

Las palabras pueden tener significados superpuestos,

Centrarse en la intencién de un juicio o afirmacién limitadores pex0 implicacionss distiniss

ayuda a cambiar de un marco-problema a un marco-objetivo '
La redefinicion que el cliente elija proporcionara informa-

N importante para la vendedora. Segun cual sea su respuesta,
endedora podré, por ejemplo, decidir ofrecerle un descuen-
i el cliente considera que el precio es «excesivo») o una fi-
iciacion (si lo que le preocupa es que «no se lo pueda permi-

Redefinir implicaria decir algo parecido a: «;Es porque usted
cree que el precio es excesivo o porque le preocupa que no
pueda permitir?» En este caso, la afirmacién «Me temo que es dé:
masiado caro para mi» ha sido redefinida por la vendedora en
lineas distintas, con el proposito de obtener mas informacion
pecifica sobre la objecion del cliente. La primera redefinic
cambia «teme» por «cree» y «demasiado caro» por «excesivo
La segunda substituye «temo» por «preocupa» y «demasia
caro» por «no se lo pueda permitir». Ambas reformulaciones sl
nifican algo parecido a la objecion original, pero tienen implic
ciones distintas, que sirven para reubicar el juicio del cliente €
un marco-realimentacion. :

«Creer» y «no se lo pueda permitir» son expresiones, €I

T consiguiente, redefinir constituye un modo simple pero
z de abrir nuevos canales de pensamiento e interaccion. Vol-
2 etiquetar «dolor» como «incomodidad» constituye otro

€jemplo del impacto del patrén de Redefinicion de El poder
Palabra. Por ejemplo, el impacto es distinto si le pregunta-

a fftlgulen. «¢Cuanto dolor soporta usted?» o «;Cudnta in-
idad siente usted?» A menudo, esta clase de reencuadre
cambia automaticamente la percepcion de dolor en la per-
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sona preguntada. Un término como «incomodidad» contiene
implicita la sugerencia de «comodidad». «Dolor», en cambio, no
permite matiz positivo alguno. i

Estable (comodo, aburrido)

~ Juguetén (flexible, poco sincero)

_  Frugal (sabio, tacano)

3 . Amistoso (agradable, ingenuo)

- Asertivo (confiado, desagradable)
Respetuoso (considerado, transigente)

Ejercicio de reencuadre de una palabra
Global (expansivo, pesado)

Un buen modo de explorar el patron de Redefinicion de El pode '
de la palabra consiste en formular «reencuadres de una sola pa-.
labra». Fso se hace tomando una palabra que exprese determi-:
nado concepto o idea y buscando otra que la reemplace y que
aporte un matiz més positivo (o negativo) que la anterior. Como
senalara jocosamente el filésofo Bertrand Russell: «Yo soy firme,
td eres obstinado, ¢l es un tonto de cabeza dura». Toma prestada
la formula de Russell y trata de construir algunos ejemplos,
como:

Cuando ya te sientas comodo con los reencuadres de una
sola palabra, podras tratar de aplicarlos a afirmaciones limitado-
tas con las que te encuentres, tanto en ti mismo como en los de-
mas. Por ejemplo, tal vez te maldigas a veces por ser tan «estipi-
do» o «irresponsable». Prueba a ver si encuentras para estas
palabras algunas redefiniciones que impliquen aspectos posi-
tivos. «Estupido» podria ser redefinido, por ejemplo, como «in-
genuo», «inocente» o «distraido». «Irresponsable» podria ser
reemplazado por «espiritu libre», «flexible», o «despreocupa-
do», etc.

~ También puedes considerar la utilizacion de reencuadres
de una sola palabra para reformular comentarios tuyos acerca de
otras personas. Tal vez asi suavizarias tus criticas redefiniendo
algunas de las palabras que utilizas cuando hablas a tu pareja, a
:IQS hijos, a tus compatieros de trabajo o a tus amigos. En lugar
~de acusar a un nifio de «mentir», por ejemplo, podrias decir que
«tiene mucha imaginacion» o que «explica cuentos de hadas».
Las redefiniciones suelen conseguir «transmitir el mensaje» y
:evitan, al mismo tiempo, acusaciones o implicaciones negativas,
Inecesarias y a menudo perniciosas.

Esta clase de redefinicion constituye el proceso basico de la
“correccion politica» en el lenguaje. El proposito de esta moda-
lidad de reverbalizacion consiste en reducir los juicios negativos
4 los estigmas que acompanan, a menudo, a las etiquetas que uti-
8 0s para describir a personas de algun modo distintas de no-
Sotros. Por ejemplo, en lugar de llamar «hiperactivo» a un cha-
pral que rebosa de energia y tiene dificultades en hacer lo que le
‘ dican, podemos decir que es «fogoso». En lugar de decir que
"2 persona que no oye bien es «sorda», podemos decir que tie-

Yo estoy justamente indignado, tu estds enojado, €l esta ha-
ciendo una montana de un grano de arena.
Yo lo he reconsiderado, ti has cambiado de idea, él se ha
echado atrds.
Yo me he equivocado de buena fe, t tergiversas los hechos,:
¢l es un condenado mentiroso. '
Yo soy compasivo, ti eres blando, €l es un calzonazos.

Cada una de estas afirmaciones toma determinado concepto:
de la experiencia y lo coloca en diferentes perspectivas, lo «reen-
cuadra» con distintas palabras. Consideremos, por ejemplo,
palabra «dinero». «Riqueza», «éxito», «instrumento», «respon-
sabilidad», «corrupcién», «energia verde», etc., son palabras
expresiones que colocan marcos distintos en torno al concepto’
de «dinero» y que afloran perspectivas diferentes.

Hazte una lista de palabras y practica formando con ellas tus:
propios reencuadres de una sola palabra. :

Por ejemplo:
Responsable (estable, rigido)
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ne «dificultades auditivas». En lugar de «lisiado» podemos decir
«disminuido fisico». El «conserje» pasa a ser el «técnico de man- '
tenimiento» v la «recogida de basuras» se convierte en «gestion
de los residuos». '
La intencién de este cambio de etiquetas consiste en ayudar
a las personas a ver a los demds desde una perspectiva mas am-
plia y menos enjuiciadora, aunque también habra quien lo con--
sidere paternalista y poco sincero. Cuando resultan eficaces, es-
tos cambios de denominaciéon ayudan también a cambiar
vision y la definicion de papeles de un marco-problema a un.
marco-objetivo. '

El patron de El poder de la palabra conocido como Modelo
mundo se basa en este proceso. Implica ser capaz de reencua-
r una situacion o generalizacion por medio de la percepcién y
expresion de un mapa mental distinto de esa situacion. El
bogado criminalista Tony Serra nos ofrece un buen ejemplo del
roceso de situarse en segunda posicién para conseguir un mo-
o del mundo diferente, y expresarlo acto seguido en palabras
ampliar la perspectiva de los demas. En una entrevista del
o 1998 para la revista Speak, Serra comentaba:

[Cluando representas al acusado... te conviertes en él,
sientes como €1, te metes en su piel, ves con sus ojos y oyes
con sus oidos. Necesitas conocerlo por completo para com-
~ prender la naturaleza de su comportamiento. Solo «la pa-
A labra» es tuya. Es decir; debes traducir sus sensaciones, su
) * sentido y su intelecto, como componentes relevantes de su
comportamiento, en jerga legal, en el lenguaje de la ley, o
en metdforas persuasivas. Tomds en tus manos el barro del
comportamiento de esa persona y lo embelleces, lo con-
' viertes en una obra de arte. Esa es la creatividad del abo-
~ gado defensor.

i 1]

Percibir una situacion desde otro modelo de mundo
situdndose en «segunda posicion»

Una forma sencilla pero poderosa de reencuadrar consiste e
considerar la situacion, la experiencia o el juicio, desde un _
delo del mundo diferente. Desde el punto de vista de la PNL, eso
se consigue con facilidad y naturalidad poniéndose en la piel
otro, en lo que se conoce como «segunda posicion».

Colocarse en segunda posicion implica situarse en el pu
de vista del otro, en su «posicioén perceptiva», dentro de dete
minada situacion o interaccion. La segunda posicion es una
las tres posiciones basicas definidas por la PNL. Implica camb
de perspectiva y ver lo que esta pasando como si fueses la
persona. En segunda posicion ves, oyes, sientes, hueles y g
esa interaccion desde la perspectiva del otro. Es lo que, en
guaje popular, llamariamos «ponerse en su piel», «andar con
zapatos» o estar «al otro lado de la mesa».

Asi pues, la segunda posicion implica estar asociado co
punto de vista, las creencias y las presunciones del otro, asi con
percibir, por consiguiente, las ideas y los acontecimientos de
el modelo del mundo de esa otra persona. Cuando conseg
ver una situacion desde el modelo del mundo de la otra perso
a menudo ganamos con ello nuevas y numerosas ideas y €@
prensiones.

El patron de Modelo del mundo de El poder de la palabra se
.en otra de las presuposiciones de la PNL, que afirma que:

= mapa no es el territorio. Toda persona tiene su pro-

P10 mapa del mundo. No hay ningin mapa del mundo
que sea el unico correcto. Toda persona elige la mejor
~Opcion disponible, dadas las posibilidades y las capa-
fejldat?es que perciba como accesibles a ella desde su
__toplo modelo del mundo. Los mapas mas «sabios» y
 “Compasivos» son aquellos que convierten en accesi-
E’_IBS fﬁl mayor y mas amplio numero de opciones, en

-. S%pomcién a los mas «realistas» o «precisos».

tifica una situacion que implique a otra persona, en la
© hayas logrado actuar con toda la maestria que hubieras
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podido. ;Cual es la generalizacion o el juicio que hiciste, ta
de ti mismo como de la otra persona? Enriquece tu percepcion d
la situacion y de tu generalizacion considerandola desde al me-
nos tres puntos de vista 0 «mapas del mundo». |

0 y a hacerme derramar la bebida. Quise mostrarme amisto-
, asi que lo miré y sonrei. Uno de ellos dijo:

—¢Que demonios estds mirando? —de modo que bajé la
a. Entonces el otro me espeto:

- —iMirame cuando te hablo!

La cosa se iba poniendo cada vez mas fea Y, para sorpresa
me estaba comenzando a enfadar. Afortunadamente, me di
enta a tiempo de que seguir el patrén habitual de respuesta
0 serviria para empeorar la situacion, de modo que tuve una
brillante: ;Por qué no usar la PNL? Decidi tratar de descu-
rir y atender su intencion positiva. Respiré hondo y me puse en
1 piel por un instante. Con voz pausada y firme, le dije al que
enia mas cerca:

—¢Sabe? No me puedo creer que piense que somos homo-
uales. Como puede ver, llevo anillo de boda. Opino que su in-
cion es otra.

A lo que el tipo me espeto:

—Si, jqueremos pelea!

Me imagino que, a estas alturas, te estaras diciendo algo asi
0: «Vaya Robert, qué gran cosa eso de El poder de la pala-
. Pero, en realidad, si que habiamos progresado algo, puesto
€ habiamos conseguido iniciar una conversacion, en lugar del
lonélogo anterior. Aprovechando la oportunidad, respondi:
—-.—Ya entiendo, pero francamente, no seria una gran pelea.
Primer lugar porque yo no quiero pelear, asi que no sacaria
N cosa de mi. Por otro lado, usted me dobla en tamano, asi
qué clase de pelea iba a ser ésa? ‘

: E’n €se momento, el otro tipo (que parecia ser el «cerebrox»
£Ldto) intervino:

—No, es una pelea justa, nosotros estamos borrachos,

-. Me volvi para mirarle directamente a los ojos y le contesté:
~—&No le parece que eso seria algo asi como el padre que Ile-
€asa borracho, sacude a su hi jo de catorce afios y le dice que
IHSto» porque €l estd bebido?

E.S::llia seguro de que, con toc!a probabilidad, eso era preci-
: 0 que le habia pasado a ¢l una y otra vez cuando tenia

Colocate en la piel de la otra persona. ;Como percibirias
esa situacion si fueras ella?

Imagina ahora que eres un observador neutral, que con-
templa esa situacion. Desde esta nueva perspectiva, ;qué es
lo que te llamaria la atencion en esa interaccion? ;Como la
percibiria un antropologo/artista/sacerdote/periodista?

Elegir para esa segunda posicion a alguien que haya sido
profesor o un mentor importante para ti, y observar la situaci
desde su punto de vista, puede ser una experiencia muy podero

Un ejemplo de palabras adecuadas en el momento oportuno

A modo de ejemplo préctico sobre como he aplicado person
mente algunos de los principios que hemos comentado
aqui, recuerdo una ocasién en la que me encontraba con Ri
Bandler en un bar, donde habiamos quedado para vernos.
clase de bar que podriamos llamar «de moteros», en el sent
de que estaba lleno de esa clase de personajes rudos y malca
dos. No es la clase de lugar que prefiero, pero a Richard le g
ba y lo habia elegido para encontrarnos.

Habiamos comenzado a hablar cuando aparecieron po:
puerta un par de tipos enormes. Estaban ebrios y con ganz
pelea. Evidentemente buscaban alguien con quien meterse.
pongo que les pareceria que yo no era la clase de fulano masa
cuado para estar alli, porque no tardaron mucho en grita
obscenidades, a llamarnos «mariquitas» y a invitarnos a qu
fuéramos de alli.

Mi primera estrategia consisti6 en tratar de ignorarles ¢
tésmente, pero, por supuesto, no funciono. No pas6 mu
tiempo antes de que uno de ellos empezara a darme golpes en
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Enfrentados a la verdad, aquellos hombres ya no podian
continuar con sus abusos, de modo que se fueron a molestar a
otro cliente que, por cierto, resulto ser un karateka experto y les:
dio en la calle una buena leccién.

Tal como Richard interpreta la anécdota, lo que hice fue di-
lucidar las submodalidades de los dos hombres, junto con su es-
trategia de decision para elegirnos, pasando acto seguido a hacer .
terapia con ellos. (Segun él, iba a sugerirles que, puesto que lo
que querian era pelear, salieran a la calle a sacudirse entre ellos
Aunque yo no lo recuerde exactamente asi, lo cierto es que el
caso confirma mi fe absoluta en el poder del lenguaje y de la Pro-

gramacion Neurolingiistica.

3

Fragmentacion




Formas de fragmentacion

 procesos de reencuadre alteran a menudo el significado de
experiencia o un juicio al «re-fragmentarlo». En PNL, el tér-
o «fragmentar» significa reorganizar o fraccionar alguna ex-
encia en porciones mayores o menores, «Fragmentar hacia
iba» significa desplazarse hacia un nivel de informacién ma-
r, mas general o abstracto, como por ejemplo incluir coches,
nes, barcos y aviones en una misma categoria de «medios de
porter». «Fragmentar hacia abajo» significa desplazarse a un
] de informacion mads especifico y concreto, por ejemplo, el
oche» puede ser fraccionado en «ruedas», «motors», «frenos»,
misiony, etc. «Fragmentar lateralmente» comporta encon-
ros ejemplos en el mismo nivel de informacion, por ejem-
‘«conducir un coche» puede asimilarse a «montar a caballo»,
n bicicleta» 0 «o navegar a vela».

Fragmentar hacia arriba
Formas de transporte

Fragmentar
: lateralmente

fes = Bicicletas = Caballos —= Barcos - Trenes —= Aviones

AN AN

das pedales proa silbido ala

or manillar 'patas quilla  ruedas heh‘ces
05 horquilla cascos timon focos  tren de
aterrizaje

Fragmentar hacia abajo

Tagmentar» implica la capacidad de desplazar la atencion entre
las generalidades y los detalles
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Asi pues, [ragmentar esta relacionado con el modo en que la.
persona utiliza su atencion. El «tamano del fragmento» se refie-
re al nivel de detalle o generalizacion desde el que la persona o el
grupo analizan o juzgan determinado problema o experiencia, ]
asi como a si el juicio o la generalizacion es aplicable a toda la ca- 1
tegoria o tan s6lo a algunos de sus componentes. Las situaciones
pueden ser percibidas en términos de grados de detalle variables
(microfragmentos de informacién) y de generalizacion (macro-
fragmentos de informacién). Uno puede fijar su atencion en los
pequeios detalles, como por ejemplo el deletreo de las palabras.
de un parrafo, o en grandes detalles, por ejemplo, el tema cen
del que trata el libro. También hay que considerar la cuestion de.
la relacién entre fragmentos grandes y pequenos. (Si una palab
esta mal deletreada, ¢significa eso que la idea expresada por es
palabra también es erronea?)

Ante determinada situacion, el modo en que la persona fr
menta su experiencia puede ser ttil o problematico. Cuando
persona trata de pensar de forma «realista», conviene pensar ¢
fragmentos mas bien pequenos. Si, por el contrario, se trata @
un bombardeo de ideas, prestar atencién a los pequenos fra
mentos puede conducir a que «los drboles no permitan ver
bosque».

Las criticas no constructivas suelen estar expresadas en tér=
minos de «fragmentos» o generalizaciones mas bien grand
como: «Eso no funcionara nunca», «Nunca acabas lo que co=
mienzas» o «Siempre sales con ideas demasiado arriesgadas»:
Palabras como «siempre», «nunca», «jamas» o «solo» se con
cen en PNL con el término genérico de universales o cuantifice
dores universales. Esta clase de lenguaje resulta de «fragmen
hacia arriba» hasta un punto que no resulta ya adecuado o u il
Transformar estas criticas en una pregunta sobre el «com@

(como ya hemos visto) sirve frecuentemente para ayud
«fragmentar hacia abajo» estas generalizaciones excesivas.

Fragmentar hacia abajo es un proceso fundamental en P
que implica reducir una situacién o experiencia a sus com
nentes basicos. Por ejemplo, un problema que tal vez parez
primera vista insuperable, puede ser fraccionado en proble

‘mds pequenos, que resulten manejables. Un viejo refran dice:
«;Como se come una sandia?» La respuesta constituye un ejem-
lo de fragmentacion hacia abajo: «Trozo a trozo». Esta metafo-
aplicable a cualquier clase de situacion o experiencia. Un
jetivo sobrecogedor, como por ejemplo «abrir un nuevo nego-
io», puede ser fragmentado en sub-objetivos, como «desarrollar
] producto», «identificar clientes potenciales», «crear un plan
egocio», «buscar inversores», etc.

~ Para desarrollar competencia con El poder de la palabra, es
portante mantener la flexibilidad para desplazar libremente
a atencion entre fragmentos pequenos y grandes. Como dirian
indios nativos americanos: «Ver con los ojos del ratén y del
nilay.

Descubrir la intencion subyacente en determinado compor-
ento o creencia, por ejemplo, es considerado en PNL como
resultado de la capacidad para fragmentar hacia arriba, es de-
, para identificar la categoria mds amplia de la que el j’uicio 0
mpommiento son la expresion (por ejemplo, «protecciony,
. noc:npiento», «respeto», etc.) Redefinir requiere las capaci-
adicionales de «fragmentar hacia abajo» y «fragmentar la-
almenter, para poder asi identificar conceptos y experiencias
milares a los expresados en la afirmacion inicial, o relacionados

ellos, pero con asociaciones e implicaciones distintas.

gmentar hacia abajo

;,-r’ocesos dF fragme_:ntar hacia arriba y hacia abajo pueden
D1€n ser aplicados directamente a una afirmacion, a un juicio
Hha creencia, para modificar asi el modo en que son percibi-
Para «reencuadrarlos». El patron de fragmentar hacia aba-
Lpoder de la palabra, por ejemplo, implica reducir los ele-
s de un juicio o de una afirmacion a fragmentos mds
31105:,‘ ¢reando una percepcion distinta y més rica de la ge-
~<acion expresada por el juicio o la afirmacion. Suponga-
que alguien ha sido catalogado como «discapacitado para
er» (obviamente, una etiqueta propia de «marco-proble-
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los componentes que los constituyen. Por ejemplo, si alguien
ce que «Este coche es demasiado caro», se puede «fragmentar
ia abajo» con el argumento: «Bueno, en realidad, las ruedas,
parabrisas, el tubo de escape, la gasolina y el aceite son igual
e caros que en cualquier otro coche. Son el motor y los frenos
Jos que cuestan un poco mds, porque se ha querido garantizar el

ndimiento y la seguridad». Incluso ante una afirmacién como
o soy atractiva» es posible fragmentar el «yo» implicito:

ma»). Podemos coger la palabra «aprender» y fragmentarla
otras que reflejen diversos componentes del proceso al que el
término «aprender» se refiere, como «asimilar», «representars,
«almacenar» y «retirar» informacion. Entonces ya podemos p e~
guntar: «;Discapacitado para aprender quiere decir discapacita=
do para asimilar? Es decir, ;consiste el problema en que la per-
sona es incapaz de recibir informacion?» De forma parecida:
;Significa ser discapacitada para aprender que esa persona I

estd capacitada para «representar», «almacenar» o «retirar» in- ¢Son asimismo tu barbilla, tu nariz, tu antebrazo, los dedos pe-
formacion? . querios de tus pies, el tono de tu voz, el color de tu pelo, tus co-
Tales preguntas y consideraciones son susceptibles de estim dos, tus suefos, etc., poco atractivos?»

Una vez mds, el proceso sittia el juicio o la evaluacién en un
o completamente distinto.
o Practica t mismo este proceso. Busca alguna etiqueta, algun
io 0 alguna generalizacion negativa y anota las palabras clave.
gmenta hacia abajo» lingiisticamente alguna de esas pala-
clave buscando elementos o fragmentos mds pequefos, que
Discapacidad para «aprender» tén implicitos en la afirmacién. Procura encontrar reformula-
ones que tengan implicaciones mds ricas o mds positivas que las
contiene la etiqueta, el juicio o la generalizacion, o que esti-
;Discapacidad €n una perspectiva completamente diferente en relaciéon con
para asimilar representar almacenar retir 1a etiqueta, el juicio o la generalizacion de que se trate.

larnos a repensar nuestras presuposiciones acerca del significad
de esa clase de etiquetas, ayuddndonos asi a ubicar de nuevo las
tuacién en un «marco-realimentacion». Con ello conseguirem
volver a centrar nuestra atencién en las personas y en los procesos,
en lugar de en las categorias. K

Palabra clave

«Fragmentos» mds pequenos

Fragmentar una generalizacion hacia abajo puede cambiar nues
percepciones y presuposiciones sobre ella

Los verbos y las palabras de proceso pueden ser «fragme
dos» en la secuencia de subprocesos que las constituyen (con
en el ejemplo anterior con «aprender»). Un término como «
caso», por ejemplo, podria ser fragmentado en una serie dep
sos que constituyen la experiencia de «fracasar», tales coms
jarse (o no) un objetivo, establecer (o no) un plan, emprend
(0 no) la accion, atender (o no) a la realimentacion, respond
con flexibilidad (o rigidez), etc.

Los substantivos y los objetos pueden ser fragmentados

' jrf'ma una etiqueta como «déficit de atencion» y explora con
f_ilfe?‘entes clases de atencién (por ejemplo: visual, auditiva,
Stesica; o bien atencion a los objetivos, a uno mismo, al con-
9, al pasado, al estado interno, etc.)
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Fragmentar hacia arriba

El patrén de El poder de la palabra para fragmentar hacia arriba
comporta generalizar hacia una clasificacion mayor algin ele-
mento de una afirmacién o de un juicio, creando de este modo
una percepcion nueva o enriquecida da la generalizacion expre-
sada. «Aprender», por ejemplo, forma parte de una categoria mas
amplia de procesos, a los que podemos referirnos como formas
diversas de «adaptacion», entre los que se incluyen también el

«condicionamiento», el «instinto», la «evolucién», etc. Cuando

se le cuelga a alguien la etiqueta de «discapacitada para apren-
der», ;significa eso que también estd de algan modo «discapaci-
tada para adaptarse»? ;Es también «incapaz de condicionar»,
«incapaz para el instinto» o «incapaz de evolucionar»? Puede

que algunos de estos términos suenen casi cOmicos, pero a pesar

de ello no dejan de ser extensiones logicas posibles de estas eti-
quetas.

De nuevo, reconsiderar el juicio en relacion con esta clase de

«reencuadre» nos lleva a comprender nuestro significado y nues-

tras presuposiciones desde una perspectiva nueva, asi como a sa-
carlo de su «marco-probleman.

«Adaptarse»
¢Discapacidad? / \\
Condicionar ~ Aprender Instinto Evolucion

Fragmentar hacia arriba nos lleva a reconsiderar
las implicaciones de una generalizacién o de un juicio

Practica ti mismo este proceso. Coge la misma etiqueta, jui-

cio o generalizacion negativos que utilizaste en el ejercicio ante-

rior. Fragmenta linguisticamente «hacia arriba» alguna de sus
palabras clave, identificando alguna clasificacion superior en la

que dicha palabra encaje, pero que tenga implicaciones mas ricas
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o mds positivas que las que comporta la expresion actual de esa
tiqueta, juicio o generalizacion, o bien que estimule una pers-
-ctiva completamente diferente respecto a ellas.

Clasificacion superior

-
Palabra clave
.

~ «Fracaso», por ejemplo, podria ser «fragmentado hacia arri-
ba» a la categoria de «consecuencias conductuales». Ser «poco
atractivo» lo podria ser a «diferir de la normax. «Gasto» pasaria
a ser «consideraciones sobre el movimiento de capital». Y asi su-
cesivamente.

Otros procesos u objetos en la misma categoria

Fragmentar lateralmente (descubrir analogias)

Fragmentar lateralmente consiste por lo general en la busqueda
e metdforas o analogias. El patrén de analogia de El poder de la
palabra implica descubrir una relacion analoga a la definida por
la generalizacion o el juicio, que nos aporte una nueva perspec-
tiva sobre las implicaciones de esa generalizacién o ese juicio.
Podemos decir, por ejemplo, que la «discapacidad para apren-
der» es como el «mal funcionamiento de un programa informati-
€o». Eso nos conduciria automaticamente a formular preguntas
€omo: «;Donde esta el fallo?», «;Cudl es la causa y como puede
Ser corregida?», «;Viene el problema de alguna linea concreta de
Programacion? ;Del medio fisico del ordenador? ;O tal vez el
Problema estd en el programador?»

~ Analogias como ésta nos estimulan a enriquecer nuestra
;I'IETSpectiva sobre una generalizacion o un juicio en concreto, asi
€0mo a desvelar y evaluar nuestras presuposiciones, al mismo
Efl'_*ﬂflll'mu que nos ayudan a cambiar de un marco-problema a un
marco-objetivo 0 a un marco-realimentacion.
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Un defecto en un

es andloga a
programa informdtico

Una «discapacidad
para aprender»

¢Donde estd el problema
y cudl es su causa?

«Fragmentar lateralmente» implica descubrir
analogias susceptibles de estimular ideas y perspectivas nuevas

|
Segun el antropologo y tedrico de la comunicacion Gregory:

Bateson, «fragmentar lateralmente» para descubrir analogias
constituye una de las funciones del pensamiento abductivo, moda-
lidad del pensamiento distinta de la «inductiva» y la «deductiva». |

El razonamiento inductivo implica la clasificacion de obje-
tos o fenémenos particulares de acuerdo con sus caracteristicas
comunes, por ejemplo, percatarse de que todos los pajaros tienen:
plumas. Esta modalidad de pensamiento es esencial para «frag- '
mentar hacia arribax.

El razonamiento deductivo comporta formular predicciones
acerca de determinado objeto o fenomeno basandonos en su cl
sificacién, como en el caso de la logica del tipo «si-entonces».
deduccion implica «fragmentar hacia abajo».

El razonamiento abductivo implica buscar las similitudes
entre objetos y fendmenos, es decir, «fragmentar lateralmente».

Gregory Bateson esclareci6 la diferencia entre la l6gica de-
ductiva y el pensamiento abductivo contrastando los siguientes
razonamientos: -'l

Deductivo Abductivo

Los hombres mueren.
La hierba muere.

Los hombres son hierba.

Los hombres mueren.
Soécrates es un hombre,
Socrates morira.

Comparacion entre procesos de pensamiento deductivo y abductivo:

Fragmentacion
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Segun Bateson, las modalidades inductiva y deductiva se
centran mas en los objetos y las categorias que en la estructura y
la relacion. Bateson argumenta que razonar exclusivamente a
través de estas dos modalidades de pensamiento puede causar ri-
gidez en el modo de pensar. El pensamiento abductivo o metafo-
rico conduce a una mayor creatividad y puede, en realidad, lle-
varnos a descubrir verdades mas profundas acerca de la realidad.

Practica ti mismo este proceso. Vuelve a tomar la misma
etiqueta, juicio o generalizacion negativos que utilizaste en el
gjercicio anterior. «Fragmenta lateralmente» en busca de algun
otro proceso o fenémeno, andlogo al definido por la etiqueta, el
juicio o la evaluacion (es decir, que sea una metafora para ellos),
pero que tenga implicaciones mds ricas o mds positivas que las
que comporta la expresion actual de esa etiqueta, juicio o gene-
ralizacién, o bien que estimule una perspectiva completamente
diferente respecto a ellas.

es andloga a

Y

Otros procesos o

Palabra clave
fenomenos

Por ejemplo, una analogia a «fracaso» podria ser la incapa-
cidad de Cristébal Colon para establecer una ruta comercial a
Oriente, que lo condujo a las costas de América del Norte. La

ma de cisne (o «patito feo») constituye un ejemplo clasico de
‘nalogia para una persona «poco atractiva». Podria establecerse
Otra analogia parecida entre «gasto» y la «energia» requerida
Para el ejercicio fisico o el crecimiento. Y asi sucesivamente.

tjercicio: Busca isomorfismos

* Capacidad para «fragmentar lateralmente» y crear analogias

Stituye una habilidad fundamental para la construccién de
foras terapéuticas. Estas implican el establecimiento de iso-
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morfismos o paralelismos entre los personajes y los sucesos del
relato y la situacién personal de quien lo escucha, con el objetivo.
de ayudarlo a encontrar nuevas perspectivas y activar recursos. -

El ejercicio siguiente te ayudara a desarrollar y aplicar
habilidades de pensamiento lateral:

En grupos de tres personas, A, By C:

1. A habla a By C de un problema o de una situacion pre-
sentes, para los que le gustaria obtener algun consej
Por ejemplo, A desearia tener una nueva relacion, pe
duda debido a los problemas experimentados en relacio:
nes anteriores. i

By C estan atentos a los elementos significativos de la
tuacion o el problema de A, por ejemplo: «La atencién
A sobre el pasado le impide avanzar en su vida».

. By C hablan entre si para ponerse de acuerdo sobre I
elementos, personajes, relaciones y procesos contextuz
mente significativos en la situacion o el problema de .
B los expresa verbalmente a A para comprobar su e
titud.

. By C trabajan juntos para presentar una metédfora a
y C pueden utilizar las siguientes fuentes de inspira

Fantasia

Temas universales

Experiencias de la vida en general
Experiencias de la vida personal
Naturaleza (animales, estaciones, plantas, geologia,
grafia, etc.)
Cuentos populares
Ciencia ficcion
Deportes
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Por ejemplo: «Mi abuelo me ensefi6 a conducir. Me dijo
que podia conducir con seguridad mirando sélo al retro-
visor siempre que la carretera delante de mi fuera exacta-
mente la misma que la que dejaba atras».

Cambiar de papeles hasta que todos hayan estado en el
de A.

intuacion y repuntuacion

diversas formas de fragmentar (hacia arriba, hacia abajo y la-
almente) proporcionan un poderoso conjunto de herramientas
isticas con las que enriquecer, reencuadrar y «re-puntuar»
tros mapas del mundo. Distintas «puntuaciones» de nuestra
epcion del mundo nos permiten crear diferentes significados

una misma experiencia. En el lenguaje hablado, por ejemplo,
ntuamos las palabras de varias formas diferentes: como pre-

tas, como afirmaciones o como exclamaciones. Las comas, los
0s de exclamacion o interrogacion nos permiten comprender

significado implicito. En la organizacion de nuestra experien-

curre algo parecido.

 El diccionario define puntuar como «poner en la escritura

1gnos ortograficos necesarios para distinguir el valor prosé-
de lE}S palabras y el sentido de las oraciones y de cada uno
s miembros». En PNL, el término «puntuacién» se utiliza
feferirse al modo en que el individuo fragmente una expe-

en unidades de percepcion significativas. Esta clase de
300!:! cognitiva funciona de forma andloga al modo en que
Ntuacion linguistica opera en el lenguaje hablado y escrito.

- Tomemos como ejemplo las siguientes palabras:

o que es es 1o que no es no es no es asi asi es

- :
_Pl';mera vista no parecen mas que un parloteo carente de
- Pero observa lo que sucede cuando se punttian como si-
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_ 5 ¢ —— :
Lo que es, es. Lo que no es, no es. ;No es asi? jAsi es! Realista: Los beneficios han caido el trimestre pasado. Ya he-

mos atravesado momentos dificiles en otras ocasiones

(coma), ;qué podriamos hacer para esforzarnos mas (in-
terrogante)?

Parece que de repente cobran cierto sentido. La puntuacion,
situada a un nivel distinto al de las propias palabras, las organiza
y las «enmarca» de modo que nuestra percepcion de ellas cambia,

Estas palabras podrian ser puntuadas también de modo distin-

: : ién : Sonador: Los beneficios han caido el trimestre pasado. No es
to. Compara la puntuacion anterior con los siguientes ejemplos: .

mas que un tropezon en el camino (punto y coma); lo

) peor ya ha pasado. A partir de aqui las cosas mejoraran.
Lo que es, es lo que no es, no es, no es. Asi, asi es.

Lo que, es. Es, lo que no es. No es. No es asi. Asi es.
El contenido de nuestra experiencia es como la primera de
estas series de palabras. Es relativamente neutral e incluso es
vacio de cualquier significado real. Procesos cognitivos como
fragmentacion, la percepcion del tiempo y los canales represen:
lacionales, determinan donde colocar los interrogantes, los s
nos de admiracion, las comas y los puntos mentales y emocio,
les. Nuestra puntuacién mental influye sobre qué percepcione
agrupamos, donde centramos la atencion, qué tipo de relacio
vamos a percibir, etc. Por ejemplo, considerar un acontecimi
to en términos de sus implicaciones «a largo plazo», le confer
un significado completamente distinto a considerarlo en
cién con el «pasado inmediato». Ver un detalle en relacion con
«gran imagen» es muy diferente a verlo en relacion con otros d
talles.
Las personas no suelen discutir, deprimirse, 0 matarse w
a otras por el contenido de su experiencia ni por sus respeci
mapas del mundo, sino mas bien por el lugar donde colocan
signos de exclamacion y los interrogantes, pues confieren di
tos significados a ese contenido.
Tomemos, por ejemplo, una informacién como: «Los be
ficios han caido el trimestre pasado». He aqui como puntua
esos mismos datos un sonador, un realista y un critico, sobre
base de sus respectivos valores, creencias y expectativas:

El poder ffe la palabra trata, en gran medida, del modo en
que el lenguaje nos lleva a puntuar Yy repuntuar nuestros mapas

del mundo, asi como del modo en que estas puntuaciones le dan
sentido a nuestra experiencia,

WWW.INTERCAMBIOSVIRTUALES.ORG

Critico: Los beneficios han caido el trimestre pasado.
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Valores y criterios




La estructura del significado

El significado estd relacionado con la intencion o el sentido de
an mensaje 0 una experiencia. El equivalente inglés para «signi-
ficado» es meaning, del inglés hablado entre los siglos xi1 y xiv
‘menen (inglés antiguo maenan), equivalente a su vez del aleman
‘antiguo meinen, que significa «tener en mente». Asi pues, med-
ing, «significado», se refiere a las representaciones o experien-
as internas asociadas con estimulos y acontecimientos exter-
5.

Los modelos y procesos de PNL, como los que El poder de la
‘palabra representa, fueron desarrollados con ¢l objetivo de ex-
lorar v descubrir «como» simbolizamos, significamos o repre-
tamos los datos empiricos, como interpretamos esos datos y
es damos un significado interno en nuestros mapas mentales del
~mundo, es decir, como construimos a partir de ellos un «senti-
». Desde la perspectiva de la PNL, el significado es una fun-
6n de la relacion entre «mapa y territorio». Diferentes mapas
del mundo produciran significados internos distintos para un
‘mismo territorio de experiencia. Un mismo incidente o una mis-
‘ma experiencia en el mundo externo cobraran significados dis-
tintos en individuos diferentes o en culturas distintas, depen-
diendo de como sean sus respectivos mapas internos. Tener
mucho dinero, por ejemplo, puede ser visto como un «éxito»
“Para algunos, pero también como un «riesgo» o una «cargas por
Otros. En una cultura drabe, por ejemplo, eructar significa «gra-
por la excelente comida». En otras culturas, en cambio, eso
ificaria que la persona se siente indispuesta, no tiene moda-
S 0 es grosera.

Todos los animales tienen la capacidad de crear codigos y
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mapas del mundo, asi como de dar significado a su experienciaa
partir de esos mapas. El significado es la consecuencia natural de

nuestra interpretacion de la experiencia. Qué significado extrae-
mos y como lo extraemos esta en funcion de la riqueza y la flexi-
bilidad de nuestras representaciones internas del mundo. Un ma-
pa limitado de la experiencia producira, con toda probabilidad,
un significado igualmente limitado. La PNL subraya la importan-
cia de explorar diferentes perspectivas y niveles de experiencia,
para crear asi la posibilidad de descubrir distintos significados :
potenciales en relacion con determinada situacion o experiencia,

Habida cuenta de que el significado es una funcién de nues-
tras representaciones internas de la experiencia, alterar estas re-
presentaciones internas puede alterar también el significado qu
esa experiencia vaya a tener para nosotros. Las representaciones:
sensoriales constituyen la «estructura profunda» de nuestro len~
guaje. Sentir el «éxito» es una experiencia distinta a visualizar!
o a hablar de él. Cambiar el color, el tono, la intensidad, Ia can!
dad de movimiento, etc. (las cualidades de «submodalidad»), de
las representaciones internas alterard también el significado y
impacto de determinada experiencia.

En significado estd asimismo muy influido por el contexto:
Una misma comunicacion o conducta tendra diferentes signifi-
cados en contextos distintos. Responderemos de forma diferente
si vemos a alguien apunalado o acribillado a balazos en la ficcién
de un escenario, que si lo vemos tendido en medio del callejon
que hay detrds de ese mismo teatro. Asi pues, tanto la percepci
del contexto como los indicios contextuales constituyen un 2
pecto importante de la capacidad de extraer sentido de un men-
saje 0 un acontecimiento. it

Los marcos mentales que colocamos en torno a nuestra per
cepcion de una situacion, de un suceso o de un mensaje sirven
modo de contexto generado en nuestro interior para nuestra e
periencia. Percibir una situacion desde un «marco-probleman;
por ejemplo, centrara nuestra atencion en determinados aspe
tos de esa situacion y nos llevard a atribuir significados a
acontecimientos, distintos a si percibimos la misma situacion
desde un «marco-objetivo» o desde un «marco-realimentacion=

en-vez-de-fracaso». Las presuposiciones acerca de la intencién
tras determinado comportamiento o determinada comunicacién
crean, asimismo, cierta clase de marco que influira sobre el modo
en que seran interpretadas. Esta es la razon que hace que los pro-
cesos de PNL de enmarcar y reencuadrar sean herramientas con
tanto poder para la transformacion del significado de una situa-
cion o experiencia.

El medio o canal a través del que se recibe o se percibe un
mensaje 0 Una experiencia, constituye otra fuente de influencia
sobre el significado. Una palabra hablada suscitard distinta clase
de significado que un simbolo visual, que un contacto fisico o
que un olor. El teérico del medio Marshall McLuhan asegura que
el medio por el que el mensaje es transmitido tiene mas impor-
tancia sobre como se recibe y se interpreta éste que el propio
“mensaje por si mismo.

- Asi pues, el modo en que cada cual extraera sentido de una
‘comunicacion estd en gran medida determinado por los para-
_mensajes y metamensdjes que acompafien a esa comunicacion,
Los metamensajes no verbales son como guias y marcadores de
los mensajes transmitidos, que nos indican como interpretarlos
‘para darles el significado adecuado. Las mismas palabras pro-
‘nunciadas con entonacion y énfasis distintos tendran significa-
dos muy diferentes. Por ejemplo, es muy diferente decir «;No?»
‘que decir «No» o que decir «;No!»

~ Uno de los principios fundamentales de la PNL consiste en
€ para el receptor, el significado de toda comunicacion consiste en
d respuesta que suscita en ¢él, sea cual fuere la intencion del comu-
icador. Veamos un ejemplo, muy realista, de un castillo medie-
que estaba bajo el asedio de un ejército extranjero. A medida
el asedio se prolongaba, la comida comenzaba a escasear en-
los sitiados. Con €l @nimo de no rendirse, decidieron mostrar
determinacion. Colocaron en un cesto los pocos alimentos
€ les quedaban y los catapultaron sobre sus asaltantes. Cuan-
€stos, que también comenzaban a andar escasos de suminis-
S; Vieron caer sobre ellos aquellos alimentos, interpretaron
qU€ los del castillo tenian tanta comida que podian permitirse
123t parte de ella a sus atacantes para desafiarles. Para sorpre-
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A modo de exploracién de tus propios valores, considera
por un momento como responderias a las siguientes preguntas:
«En lineas generales, ;qué es lo que te motiva?», « {qué es lo més
mportante para ti?», «;qué te mueve a la accion, qué te saca de
cama por la manana?»

Entre las respuestas posibles podrian contarse:

sa de los sitiados, las tropas asaltantes, descorazonadas por su
propia interpretacion del mensaje, abandonaron precipitada
mente el asedio. A

Fundamentalmente, el significado es producto de nuestro
valores y nuestras creencias. Esta relacionado con la pregunt
«;Por qué?» Los mensajes, acontecimientos y experiencias q
encontramos mads «significativos» son aquellos que estan n

conectados con nuestros valores fundamentales (seguridad, Exito
pervivencia, crecimiento, etc.) Las creencias relacionadas c ~ Elogio
causa-y-efecto, junto con la conexion entre los acontecimien  Reconocimiento
percibidos y nuestros valores, determinan en gran medida el s . Responsabilidad
nificado que otorgamos a esos acontecimientos. Alterar . Placer

creencias y los valores puede cambiar de inmediato el signi . Amor y aceptacion
do de nuestras experiencias vitales. Los patrones de EI poder - Logro

la palabra operan cambiando el significado de los aconte . Creatividad

mientos y las experiencias, por medio de la actualizacion o
cambio de los valores y las creencias asociados a esos acon
mientos.

- Valores como éstos influyen en y dirigen fuertemente los ob-
vos que nos fijamos y las opciones que elegimos. Los objeti-
ue nos fijamos son, en efecto, la expresion tangible de nues-
wvalores. Por ejemplo, lo mas probable es que la persona cuyo
VO consista en «crear un equipo eficaz», la mueva el valor
drabajar con otras personas». Quien se fije el objetivo de
entar los beneficios», probablemente lo hara porque trata

facer el valor de «éxito financiero». De forma parecida, la
>0Na que se sienta motivada por la «estabilidad» como val’or
arcard objetivos relacionados con la satisfaccion de esté
en §u.v1'da personal o profesional. Esta persona buscara ob-
s distintos a los de otra cuyo valor sea, por ejemplo, la «fle-
ad». Quien valore la estabilidad se contentard con un em-
95, con un salario garantizado y unas funciones bien
1as. Quien valore la flexibilidad, en cambio, tratar de en-

un empleo que implique variedad de funciones y de ho-

Valores y motivacion

Segun el diccionario Webster’s, los valores son «principios,
dades o entidades que resultan intrinsecamente valiosos 0 |
seables». En su origen, el término «valor» se referia a «la va
algo», sobre todo en términos del sentido econémico de i
cambio comercial. Bajo la influencia de filosofos como Fri
rich Nietzsche, el uso del término se amplio en el siglo xix h
incluir una interpretacion mas filosofica. Estos filésofos ac
ron el término axiologia (del griego axios o «valioso») para re
rirse al estudio de los valores.

Habida cuenta de lo asociados que estan a los concepta
valia, sentido y deseo, los valores constituyen en la vida de
humano una fuente primaria de motivacion. Cuando nue:
valores se ven satisfechos o correspondidos, sentimos sati
cién, armonia o sintonia. Cuando sucede lo contrario, sole
sentirnos insatisfechos, incongruentes o violentados.

'S valores de la persona también moldearan el modo en el
fituara» o atribuird significado a su propia percepcion de
acion concreta. Ello determina qué clase de estrategias

seleccionara para abordar esa situacién, asi como, en



102 EL PODER DE LA PALABRA

ultima instancia, las acciones que realizara en ella. Quien valore
la «seguridad», por ejemplo, estara constantemente evaluando la
situacion o la actividad para detectar cualquier «peligro» poten-
cial. Quien valore en cambio la «diversion», evaluara esa misma
situacion o actividad por las oportunidades de recreo o juego que
pueda proporcionar.

Asi pues, los valores constituyen la base de la motivacion y
de la persuasion, actuando a modo de poderoso filtro de per-
cepcion, Cuando conseguimos conectar nuestros planes y obje-

tivos futuros con nuestros valores y criterios fundamentales,

esos objetivos se vuelven mucho mas incitadores. Todos los pa-
trones de El poder de la palabra giran en torno a una utilizacion
del lenguaje destinada a vincular diversos aspectos de nuestra

experiencia y nuestros mapas del mundo con nuestros valores -

fundamentales.

Criterios y juicios

En PNL, los valores son a menudo equiparados con lo que se co-

noce como «criterios», aunque ambos conceptos no sean del todo

sindnimos. Los valores estan relacionados con lo que queremos o
deseamos. Los criterios, en cambio, lo estdn con los estandares y.
las pruebas que aplicaremos para tomar decisiones y formular jui-

cios. El término proviene de la palabra griega krites, que significa -

«juez o arbitro». Nuestros criterios definen y moldean la clase de.
estados deseados que buscaremos, y determinan las pruebas que.

utilizaremos para evaluar nuestro €xito y nuestro progreso en re-ﬁ‘

lacion con estos estados deseados. Por ejemplo, aplicar el crite
de «estabilidad» a un producto, una organizacién o una familia,
conducira a determinados juicios y conclusiones. Aplicar en cam=
bio el criterio de «capacidad de adaptacion» llevara a otra clase de:
juicios y conclusiones sobre ese mismo producto, esa misma OF=
ganizacion o esa misma familia.
Los criterios pueden ser aplicados a cualquier clase de nive=
les de experiencia. Podemos tener criterios medioambientales;
conductuales e intelectuales, al mismo tiempo que criterios ba=
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sados en emociones. Desde esta perspectiva, los valores son pa-
recidos a lo que en PNL denominamos criterios fundamentales.

Los valores y los criterios fundamentales constituyen ejem-
plos clasicos de experiencia «subjetiva», en contraste con los
«datos» y las acciones observables, que representan la «objetivi-
dad». Dos personas pueden afirmar que poseen los mismos valo-
res y, sin embargo, actuar de forma muy diferente en situaciones
parecidas. Ello se debe a que, a pesar de que las personas com-
partan valores parecidos (como «éxito», «armonia» O «respe-
to»), sus respectivas evidencias requeridas para determinar si
esos criterios estdn siendo satisfechos o, por el contrario, vulne-
rados, pueden diferir substancialmente. Esta realidad suele ser
causa tanto de conflicto como de diversidad creativa.

Uno de los retos en la definicién, ensefianza, debate, o in-
cluso conversacién sobre valores y criterios, consiste en que el
lenguaje utilizado para expresarlos sea a menudo muy general y
muy poco «basado-en-los-sentidos». Valores y criterios basicos
son a menudo expresados con palabras tales como «éxito», «se-
guridad», «<amor», «integridad», etc. Esta clase de palabras, co-
nocidas en PNL como nominalizaciones, suele ser notablemente
«resbaladiza». Como etiquetas, tienden a estar mucho mads aleja-
das de cualquier experiencia sensorial especifica que otras como
wsilla», «correr», «sentarse», «casa», etc. Ello hace que sean mu-
¢ho mas susceptibles de sufrir los procesos de generalizacion,
supresion y distorsion. No es raro ver a dos personas proclaman-
df’ los mismos valores y actuando de forma diferente en situa-
Clones similares, y ello debido a la enorme diferencia entre sus
respectivas definiciones subjetivas de esos mismos valores.

Por supuesto, también suele ocurrir que las personas actuen
desde valores distintos. Puede que una persona o un grupo bus-
quen «estabilidad» y «seguridad», mientras que otras aspiran a
“Crecimiento» y «autodesarrollo». Reconocer que las personas
Hel}en diferentes valores y criterios es fundamental para la reso-
lucion de conflictos y el manejo de la diversidad. El contacto en-
tre culturas, las fusiones entre organizaciones y las transiciones
_ﬁ!l.la vida de las personas plantean, a menudo, cuestiones rela-
€lonadas con las diferencias entre criterios y valores.




_ E==

104 EL PODER DE LA PALABRA h )
! Valores y criterios 105

Los principios y patrones de El poder de la palabra pueden |
ser utilizados de varios modos para ayudar a resolver cuestiones
y problemas relacionados con los valores y los criterios:

trar reencuadres que «encadenen» los dos criterios iniciales de
forma que €stos puedan ya ser compatibles.

sy . Por ejemplo:
1. «Encadenando» criterios y valores por medio de su rede-

finicion. 3
2. Fragmentando hacia abajo para definir «equivalencias d
criterion. 0
3. Fragmentando hacia arriba para identificar y utilizar «je-
rarquias» de valores y criterios.

Profestionalidad > Integridad personal  Autoexpresion < Libertad
Criterio 1 = Reencuadre 1 Reencuadre 2 < Criterio2

il

Procura ahora encontrar reencuadres que ayuden a encade-
nar los dos criterios siguientes:

w —— _ Atencion —» - Aument
Redefinir valores y criterios para encadenarlos b al cliente cios
-. de beneficios

iterio ] —»  Reencuadre 1 Reencuadre 2 -w— Criterio 2

Se presentan a menudo situaciones en las que parece que hay
diferencias entre los valores o criterios fundamentales de pe
nas o grupos. Una empresa, por ejemplo, puede tener la «globa
lizacion» como valor fundamental. Para algunas de las persona
de esa empresa, sin embargo, tal vez el valor fundamental sea I
«seguridady». Si no son atendidas de la forma adecuada, esta ¢
se de diferencias aparentemente fundamentales pueden gene
conflictos y disensiones. -

Un modo de tratar con los conflictos percibidos entre va
res consiste en utilizar el patron de redefinicion de El poder de
palabra para crear un vinculo o «cadena» que una estos criteri
divergentes. Por ejemplo, el término «globalizacién» puede ¢
facilmente reencuadrado como «trabajar junto con personas di
versas». «Seguridad», en «la confianza de formar parte de |
grupo». En muchos aspectos, «trabajar junto con personas i
versas» y «formar parte de un grupo» son conceptos pareci
De este modo, estos sencillos reencuadres verbales consiguen
perar el abismo entre dos criterios que parecian incompati

Prueba a hacerlo tt mismo utilizando los espacios habi
dos mas abajo. Anota dos criterios aparentemente opuesto
los espacios titulados Criterio 1 y Criterio 2. Reencuadralos
go utilizando palabras o frases compatibles con esos critel
pero que proporcionen una perspectiva distinta. Trata de e

Escribc'ahora tus propios ejemplos de Criterio 1 y Criterio 2
los espacios habilitados y busca reencuadres simples que ayu-
n a establecer el vinculo entre ambos.

terio 1 — Reencuadre 1 Reencuadre 2 - Criterio 2

e _t_erio l—>  Reencuadre 1 Reencuadre 2 s Criterio 2

‘Encadenar criterios es una modalidad de «fragmentacion
al> orientada a la union de valores aparentemente contra-
OT10s. Otra posibilidad para evitar o resolver las limitaciones

conﬂictos potenciales, susceptibles de surgir del lenguaje
#0 para expresar valores, consiste en «fragmentar hacia
_.*:los valores y las afirmaciones para convertirlos en expre-
=S Mas especificas o, lo que es lo mismo, en equivalencias de
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Fragmentar hacia abajo para definir 1
«equivalencias de criterio» H

«Equivalencia de criterio» es el término que utiliza la PNL para
describir las evidencias especificas y observables que las perso.
nas utilizan para decidir si determinado criterio ha sido o no sa-
tisfecho. Los «criterios» estdn relacionados con objetivos y valo-
res. Las «equivalencias de criterio» estdn relacionadas con las
experiencias y las normas que las personas utilizan para evaluai
su éxito en la satisfaccion de determinados criterios. Los valores
y los criterios suelen ser de cardcter muy general, abstracto y a
biguo. Pueden presentar formas y aspectos muy diversos. Las
equivalencias de criterio son las demostraciones u observacione
sensoriales o conductuales especificas utilizadas para saber si un
criterio estd o no siendo satisfecho. Las equivalencias de criteri
son el resultado de los procedimientos de prueba. Un procedi-
miento de prueba une el porqué (los criterios y los valores) con
cémo (las observaciones y las estrategias utilizadas para tratar det
satisfacer los criterios).
El tipo de evidencia sensorial, o de equivalencia de criterio
que una persona utiliza para evaluar una idea, un producto o una
situacién determinard en gran medida si éstos serdan juzgado
como interesantes, deseables, exitosos, etc. Las personas suele
diferir en cuanto a sus canales sensoriales, su nivel de detalle
las perspectivas que utilizan para evaluar su éxito en la satisfac
cién de sus criterios. La persuasion eficaz, por ejemplo, implica
la capacidad para identificar y satisfacer los criterios fundamen-
tales de la otra persona, igualando para ello su equivalencia de
criterio. Establecer criterios y equivalencias de criterio constitu
ye asimismo un aspecto importante para la construccién de
equipos, para la creacion y el mantenimiento de una cultura o
ganizacional y para la planificacion estratégica.
Definir equivalencias de criterio implica preguntar: «;Como
podemos saber si determinada conducta o consecuencia cumpls
con determinado criterio o valor?» En el ambito personal, man
tenemos o nos representamos la «estructura més profunda» de
nuestros valores de forma no lingaistica bajo el aspecto de ima-
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genes, sonidos, palabras y sensaciones internas. Para explorar al-
gunas de tus equivalencias de criterio, prueba lo siguiente:

1. Piensa en algin valor o criterio que sea importante para ti
satisfacer (calidad, creatividad, singularidad, salud, etc.)

2. ;Como podras saber, de forma especifica, que has conse-
guido satisfacer ese valor o criterio? ;Es algo que veras,
que oirds, que sentirds? ;Sabes si se basa exclusivamente
en tu propia evaluacion, o necesitards por el contrario ve-
rificacion externa (por ejemplo, de otra persona o de una
medicion objetiva)?

Las percepciones sensoriales que conforman nuestras equiva-
lencias de criterio influyen en gran medida en el modo en que pen-
samos y sentimos acerca de algo. Considera el modo en que tus
percepciones sensoriales influyen sobre tu grado de motivacion.
Recuerda, por ejemplo, algun anuncio en la television que te
haya hecho apetecer la posesion del producto anunciado. ;Qué
fue lo que te estimulé a desear adquirir ese producto? ;EI color,
la luz, la musica, las palabras, el tono de la voz, ¢l movimiento?
Estas caracteristicas particulares se conocen en PNL con el nom-
bre de «submodalidades», y juegan a menudo un papel significa-
tivo en las estrategias de motivacion de las personas.

Exploralo tt mismo con el ejercicio siguiente:

1. Imagina que ya has alcanzado un objetivo o un resultado
que se corresponde con los criterios que acabas de defi-
nir, y que ya los estds disfrutando.

2. Ajusta las cualidades sensoriales de tu experiencia interna
de modo que se haga mas motivadora y atractiva. ;Sucede
eso cuando anades mds color, mds brillo, mds sonido, mas
palabras, mas movimiento? ;Qué pasa cuando alejas o
acercas la imagen? ;Qué sucede si subes o bajas el volu-
men de los sonidos y las palabras? ;Qué experimentas
cuando aceleras o retardas el movimiento? Identifica qué
cualidades te hacen sentir mejor esa experiencia.
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Estrategias de realidad

Las equivalencias de criterio estan estrechamente relacionada '
con la estrategia de realidad de la persona. Las estrategias de rea-
lidad involucran la secuencia de pruebas mentales y los criterios
internos que la persona aplica para evaluar si una experiencia o
un acontecimiento particulares son o no «reales» o «han sucedi-
do en realidad». Se trata esencialmente de la estrategia por la que
distinguimos la «fantasia» de la «realidad». :
Es propio de la infancia pretender que ha sucedido algo que,
en realidad, no fue mas que un suefio o una fantasia. Incluso mu.
chos no estan del todo seguros de si alguna experiencia fuerte d
su infancia fue real o imaginada. Otra experiencia corriente ds
mismo fenomeno sucede cuando estamos absolutamente seguro
de haberle dicho algo a alguien, pero esa persona lo niega en re-
dondo y mas tarde nos damos cuenta de que, en efecto, lo plantea-
mos en nuestra mente pero nunca lo llegamos a expresar.
Desde la perspectiva de la PNL, nunca podemos estar segu
de donde estd la realidad, porque nuestro cerebro nunca cono
realmente la diferencia entre la experiencia vivida y la imaginad:
Lo cierto es que, para representar ambas experiencias, uti izamo
las mismas células del cerebro. No existen partes especificas del ce
rebro que hayan sido disenadas para la «fantasia» o para la «rez
dad». Debido a ello, necesitamos disponer de alguna estrategia q
nos confirme que la informacién recibida por los sentidos supe
determinadas verificaciones que la imaginada no puede superar.
Prueba un pequefo experimento. Piensa en algo que pudi
ras haber hecho ayer, pero que en realidad no hiciste. Por e
plo, ir de compras, aunque después de todo no fuiste. Lu
piensa en algo que si hiciste, como por ejemplo ir a trabaj2
verte con un amigo. Contrasta ambas experiencias en tu me
:Como determinas que no hiciste lo uno e hiciste lo otro? Pu
que la diferencia sea sutil, pero las cualidades de tus imagenes
ternas, los sonidos y las sensaciones cinestésicas de ambas
riencias diferiran probablemente de algin modo. Contras
experiencia imaginada con tu experiencia real y comprueba
representaciones internas. ;Estan situadas en el mismo lug?

.
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tu campo de visién? ;Es una mas clara que la otra? ;Es una de
ellas una pelicula y la otra una imagen fija? ; Qué hay de las cua-
lidades o sensaciones asociadas con cada una de ellas?

La calidad de la informacion percibida por los sentidos esta,
de algtin modo, codificada con mayor precision si la experiencia
es real que si es imaginada. Ahi reside la diferencia. Dispones de
una «estrategia de realidad» que te permite distinguir entre las
dos experiencias.

Muchas personas tratan de cambiar o «reprogramarse» vi-
sualizindose a si mismas en posesion del éxito. A quienes usen
esta estrategia de forma natural les funcionard de maravilla, En
cambio, para quienes utilicen una voz interior que les diga «{Tu
puedes!», esa misma estrategia no funcionara. Si deseo conven-
certe de algo, o hacer que una cosa parezca real para ti, tendré que
hacerlo de tal modo que encaje con tu propia estrategia de reali-
dad. Tengo que conseguir que sea consistente con las cualidades
requeridas para tus imagenes, sensaciones y sonidos internos, es
decir, tus submodalidades. Asi pues, si quiero ayudarte de algin
modo a cambiar tu comportamiento, deber¢ asegurarme de que el

tesultado encaje contigo como persona. Identificando tu propia
estrategia de realidad podras determinar con precision como ne-
Cesitas representarte un cambio de comportamiento para que te
convenzas de que se trata de algo que puedes conseguir.
- Enmuchos aspectos, la PNL consiste en el estudio del modo

-- que creamos nuestros propios mapas de la realidad, de qué es
0 que mantiene esa realidad o ese mapa de forma estable, de

mo se desestabiliza y qué es lo que hace que un mapa sea o no
caz. La PNL presupone la existencia de tres realidades distin-
15, expresadas en nuestros mapas del mundo.
~ Tanto el sistema o las estrategias de la realidad que creamos,
10 el modo en que ese sistema interactua para formar nuestros
pas de la realidad, han sido objeto de la atencion de la Progra-
€ion Neurolinguistica desde sus inicios. Las estrategias de rea-
d son el adhesivo que mantiene unidos nuestros mapas del
ndo, constituyen el modo en que «sabemos» que algo es lo
€s. Considera el siguiente ejemplo de averiguacion de la es-
A de realidad de una persona a partir de su nombre:
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Pregunta: ; Como te llamas?

Lucy: Lucy.

P: ;Y como sabes que te llamas asi?

L: Bueno, asi me han llamado toda mi vida.

P: ;Y como sabes, estando ahi sentada, que asi es como te

han llamado «toda tu vida»? ;Acaso oyes voces?

Si, oigo una voz que me dice: «Me llamo Lucy».

Si no tuvieras ésa voz que te dice que te llamas Lucy,

;como sabrias que ése es tu nombre? v

Veo un cartel ante mis ojos con la palabra «Lucy» escrita

en €L

: Si no pudieras ver ese cartel, o si estuviera tan borroso -
que no pudieses leer el nombre, ;jcomo podrias saber que
te llamas Lucy?

: No podria saberlo.

- Y si vieras muchos carteles con nombres distintos,

;como sabrias que el que Ileva escrito «Lucy» es el tuyo? :

Es un sentimiento.

o M e

i 2

Este ejemplo ilustra algunas caracteristicas comunes como.
«estrategia de realidad». La persona «sabe» que Lucy es real
mente su nombre porque dispone de multiples sistemas de re:
presentacion «cruzados». En ultima instancia, «Lucy» tiene u
sentimiento asociado con su nombre. Si pudiera hacer algo para
librarse de ese sentimiento, resultaria interesante ver como se 1
arreglaba para seguir sabiendo su nombre. Si este mismo ejerci--
cio se lleva lo suficientemente lejos, la persona puede llegar in- =
cluso a dudar de algo tan basico como su propio nombre. i

Cuando alguien comienza a llegar realmente a la raiz de su e
trategia de realidad puede sentirse algo desorientado, e incl
asustado. Pero también estd abriendo la puerta a nuevos descub
mientos y ensefianzas. Como ejemplo, un psicoanalista que estU
diaba PNL se mostré muy interesado por descubrir su estrate
de realidad. Primero averiguo que tenia un didlogo interior cor
tante consigo mismo. Luego se percaté de que etiquetaba verb
mente para si mismo todas sus experiencias. Por ejemplo, al entr:
en una habitacién comenzaba a decirse: «un cuadros, «un so
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«una chimeneay, etc. Al preguntarle si podia silenciar aquella voz,
se mostro reticente a hacerlo porque temia que iba a perder el con-
tacto con la realidad, tal como ¢l la conocia. Al preguntarle si ha-
bia algo mas que pudiera hacer para desprenderse sin problemas
de sus voces internas respondio: «Necesito algo a lo que agarrar-
me». Se le instruy6 a tener agarrada una cuchara y mantener de
este modo el contacto con la realidad de forma cinestésica. Al ha-
cerlo, pudo expandir su estrategia de realidad y abrirse literalmen-
te a una nueva forma «no verbal» de experimentar la realidad.

Ejercicio de estrategia de realidad

Parte I:

a) Elige algo trivial que hayas hecho ayer, junto con algo que
podrias haber hecho pero no hiciste. Asegurate de que lo
que podrias haber hecho pero no hiciste sea algo que esté
por completo dentro de tu dmbito de comportamiento.
No pienses en poner manteca de cacahuete a tu helado
cuando no te gusta el helado con manteca de cacahuete,
porque nunca lo hubieras hecho. Mejor elige como ejem-
plo algo que ya hayas hecho antes, como cepillarte los
dientes o tomarte una taza de té. La unica diferencia es
que ayer, precisamente, hiciste «realmente» una de las
dos cosas. Por ejemplo, te cepillaste los dientes, pero no
te tomaste una taza de té (a pesar de que te la podrias ha-
ber tomado perfectamente).

¢Cudl es la diferencia?

Fantasia
de algo que
podrias haber
hecho pero
no hiciste

Recuerdo de
algo que
hiciste ayer

Explora tu estrategia de realidad contrastando un recuerdo de algo

ue sucedi6 ayer con algo que podria haber sucedido pero no sucedio.
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b) Determina como conoces la diferencia entre lo que hicis-

te y lo que no hiciste pero podrias haber hecho. Lo que s
te ocurra primero sera por lo general tu verificacion mds
obvia de la realidad. Puede que tengas una imagen de lo.
uno pero no de lo otro. Una vez que hayas construido esa
imagen, tal vez observes otras cosas. Comprueba, po
ejemplo, las diferencias de submodalidad. Quizés una se
una pelicula y la otra una foto fija. Tal vez una tenga m
brillo y mds color que la otra. Para explorar capas cada vez
mas profundas de tu estrategia de realidad, toma cad
una de las distinciones que descubras y aplicala al re-

cuerdo de lo que «no sucedio» realmente. Es decir, haz

que las cualidades sensoriales del hecho que no sucedié
se parezcan cada vez mds a las del que si sucedio. ;Como
sigues sabiendo que uno sucedié y el otro no? Continta.
haciendo que el recuerdo de lo que «no sucedio» real-
mente se parezca cada vez mds al de lo que «si sucediox
hasta que no encuentres ya diferencia alguna.

La siguiente relacion incluye algunos de los medios por los:

que las personas «saben» que algo ha sucedido «realmente»:

1) Tiempo — ;Qué acude a tu mente en primer lugar? A me-

nudo determinamos que una experiencia es «real» por-

que se trata de la primera asociacion que hacemos cuan-

do se nos pide que pensemos en ello.

2) Implicacion de multiples sistemas de representacion — En -

otras palabras, hay vistas, sonidos, sensaciones, gustos
olores asociados con la experiencia. Por lo general, cuan--
tos mds sentidos estén involucrados en un recuerdo, md
«real» nos parecera.

3) Submodalidades — La cualidad sensorial de una experi

cia interna constituye una de las estrategias de realidad
mas comunes. Cuando una imagen mental estd asociada,
es intensa, clara, de tamafio real, etc., parece mas «real»..

4)

5)

6)

7)

8)

9)
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Continuidad — La correspondencia de un recuerdo con-
creto (su «flujo logico») con el recuerdo de otros sucesos
inmediatamente anteriores y posteriores al que estamos
prestando nuestra atencion. Si algo no «encaja» con
nuestros demds recuerdos, nos parecera menos «real».

Probabilidad — 1.a probabilidad es una evaluacion de la
posibilidad de que algo ocurra, sobre la base de que
disponemos de comportamientos anteriores. En ocasio-
nes percibimos algo como no «real» porque nos parece
«improbable» o poco viable que haya ocurrido, habida
cuenta del resto de la informacion de la que ya dispone-
mos. (Eso comienza a superponerse con nuestra creencia
de estrategias convincentes.)

Contexto — El grado de detalle en relacion con el entorno
o los antecedentes de algun recuerdo constituyen otros
indicadores de lo «real» que puede o no ser. A menudo,
las experiencias manufacturadas eliminan detalles del
contexto circundante, debido a que no se consideran im-
portantes.

Congruencia — El grado en el que alguna experiencia en-
caja con nuestras creencias en relacién con nuestros pro-
pios habitos y valores influye también en nuestra percep-
cion de su «realidad». Es menos probable que percibamos
como «real» el recuerdo de alguna posible acciéon que pu-
diéramos haber realizado si ésta no es congruente con
nuestras creencias sobre nosotros mismos.

«Meta» recuerdo — La persona tendrd a menudo el re-
cuerdo de haber creado o manipulado la experiencia ima-
ginaria. Estos procesos de «meta» recuerdo pueden ser
expandidos ensenando a la persona implicada cémo
«marcar» las experiencias internas que hayan sido fabri-
cadas o manipuladas, por ejemplo, colocando un marco a
su alrededor.

Claves de acceso — Una parte crucial de muchas estrate-
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gias de realidad, que queda normalmente fuera del ambi-
to de la conciencia de las personas, consiste en la fisiolo-

gia asociada al recuerdo. Los recuerdos van acompanados

por lo general de un movimiento ocular hacia arriba y
hacia la izquierda (para diestros), mientras que las fan-
tasias lo estdn de un movimiento ocular hacia arriba y
hacia la derecha. Aunque las personas no sean normal-
mente conscientes de estos indicadores sutiles, pueden

aprender a utilizarlos para distinguir la realidad de la fan-

tasia.

Parte 1I:

¢) Elige dos cosas que hayan sucedido durante tu infancia y

determina cémo sabes que fueron reales. Descubrirds que

resulta un poco dificil determinar qué es lo que sucedio

por aquel entonces. En la Parte 1 tomaste algo ocurrido
menos de 24 horas antes, y cambiaste tu percepcion de la
realidad sobre ello. Cuando consideras algo que sucedié
hace mds de 24 afios, el proceso de decision se vuelve atin

mads interesante, porque tus imagenes no sern tan claras

y probablemente estardn distorsionadas. De hecho, con
los recuerdos lejanos sucede a veces que las personas dis-
tinguen lo que ocurrié en realidad porque aparece mas
borroso que lo fabulado.

d) Piensa ahora en algo que no haya sucedido en tu infancia

pero que, de haber sucedido, hubiera ejercido un impac-
to poderosamente positivo sobre tu vida. Crea una repre-

sentacion interna de este acontecimiento. Luego haz que
las submodalidades y demds cualidades de esta fantasia
encajen con las que utilizas en tu estrategia de realidad.
;Cémo cambia eso tu experiencia del pasado?

Tanto en la Parte I como en la 11 de este ejercicio, trata de lle-
gar a un punto en el que realmente dudes de cudl de las expe-
riencias fue real. Sin embargo, ten cuidado cuando comiences a
cambiar las cualidades de la experiencia que no tuviste para re-
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presentarla como la que si tuviste. El objeto del ejercicio no con-
siste en confundir tus estrategias de realidad, sino en averiguar
cudles son tus verificadores para la realidad. Recuerda que tu ob-
jetivo es averiguar cudl es tu estrategia de realidad, no desbara-
tarla. Si el proceso empieza a sobrecogerte (lo que a veces puede
suceder), quizds oigas una especie de zumbido o tal vez te sien-
tas un poco mareado. En estos casos, lo més adecuado y ecologi-
co es detenerse un rato.

La confusién acerca de la propia estrategia de realidad puede
conducir a una profunda incertidumbre. De hecho, la incapaci-
dad para distinguir lo imaginado de la «realidad» estd considera-
da como uno de los sintomas de la psicosis y de otros desordenes
mentales severos. Por consiguiente, comprender, enriquecer y re-
forzar la propia estrategia de realidad es una fuente importante
para incrementar la propia salud mental.

El valor de conocer tu propia estrategia de realidad reside en
que podrias utilizarla para acompanar en el futuro nuevas expe-
riencias, de modo que te parezcan ya «reales». Personas como
Leonardo da Vinci, Nicolds Tesla o Wolfgang Mozart creaban
fantasias en sus mentes y, haciéndolas encajar con sus respecti-
vas estrategias de realidad, las convertian en realidades. También
podrds servirte de ella para desarrollar un sentido mas fuerte de
tu propio punto de vista y aumentar la claridad de tus propios
pensamientos y experiencias.

Cuando se aplica a las generalizaciones y creencias como
uno de los patrones de El poder de la palabra, la exploracion de
las estrategias de realidad sirve para ayudar a fragmentar hacia
abajo y descubrir las representaciones y presuposiciones (a me-
nudo inconscientes) sobre las que hemos construido determi-
nada creencia o generalizacién. Ello puede ayudar a reafirmar
0 bien a cuestionar la validez de ese juicio, generalizacién o

Creencia. Ayuda a la persona a reconocer que sus creencias son,

en efecto, «creencias», en oposicién a «realidades», lo cual
Puede aumentar de inmediato las opciones disponibles y servir
a modo de «meta marco» en torno a la creencia. La persona
queda entonces liberada para preguntar: «;Es eso realmente lo
que quiero creer?», «;Es ésa realmente la unica generalizacion
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que puedo extraer de estas representaciones y experiencias?», 3
«;Estoy en realidad tan seguro de las experiencias a partir de
las cuales nace esta creencia como para aferrarme a ella con
tanta fuerza?»

1. Dime algo que podrias hacer pero no haces. ;Por qué?

Por ejemplo: «Nunca entraria en un aseo para el otro
sexo0, porque va contra las normas». Criterio = «Seguir
las normas».

2. ;Qué podria ocurrir para que lo hicieras, a pesar de todo?
Fragmentar hacia arriba para identificar y utilizar (Contraejemplo)

ierarquias de valores y criterios - ; s
Jerarq ¥ Por ejemplo: «Entraria si realmente no hubiera otra op-

cién y lo necesitara con urgencia». Criterio superior =

También es posible fragmentar valores y criterios hacia arriba ; :
«Solucionar una crisis».

con el objetivo de identificar sus niveles mas profundos, es decir,
su jerarquia. La jerarquia de criterios de una persona o de un gru-
po es, en esencia, el orden de prioridades que aplicaran a la hora
de decidir como actuar frente a determinada situacion. Las jerar- |
quias de valores y criterios estan relacionadas con el grado de im-
portancia o significado que cada cual atribuye a diferentes accio-
nes y experiencias. !
Un ejemplo de «jerarquia de criterios» seria el de la person
que valora mas la «salud» que el «éxito economico». Esta perso-
na tenderd a poner su salud «delante», y estructurara probable-
mente su vida en torno a actividades fisicas mas que sobre opo:
tunidades profesionales. Otra persona, en cambio, cuya jerarqu
de criterios sitiie el «éxito econémico» por encima de la «salud
tendra un estilo de vida diferente. Estara dispuesta a sacrificar’
salud y el bienestar fisico con tal de «salir adelante» financiera-
mente. 4
Clarificar las jerarquias de valores de las personas es impor-
tante para el éxito en la mediacion, la negociacion y la comun
cacion. Las jerarquias de valores juegan asimismo un papel in
portante en la persuasion y la motivacion.
Uno de las formas mds utiles para dilucidar la jerarquia ¢
valores de una persona consiste en descubrir lo que se conot
como «contragjemplos», que son, fundamentalmente, «ex
ciones a la regla». La siguiente serie de preguntas utiliza el p
ceso de descubrir contraejemplos para desvelar la jerarquia
criterios de una persona:

Como este ejemplo ilustra, la identificacién de contraejem-
plos puede ayudar a desvelar criterios de «nivel superior», que
prevalecen sobre los demds. Para hacerte una idea de tu propia
jerarquia de criterios mediante la busqueda de contraejemplos,
responde a las preguntas siguientes:

1. ;Qué es lo que te motivaria a probar algo nuevo?

2. ;Qué te haria dejar de hacer algo, aunque eso que estu-
vieras haciendo satisficiera tu respuesta a la pregunta 1?
(Contraejemplo A).

3. ¢Qué te haria reanudar de nuevo esa accion, a pesar de
haberla dejado por las razones que has identificado en la
pregunta 2? (Contraejemplo B).

4. ¢Qué te haria volver a dejar de hacerlo? (Contraejemplo C).

A medida que avanzas en las respuestas, observa qué crite-
T10s van surgiendo, asi como en qué orden y en qué prioridad.
Tal vez desees hacer algo que sea «creativo», «emocionante» o
divertido». Ese seria tu primer nivel de criterios. Pero quiz4 de-
1as de hacer algo creativo, excitante o divertido si con ello
Mprendieras que estabas siendo irresponsable con tu familia
Ontracjemplo A). En este caso, el criterio «responsabilidad»
2 por delante de los criterios «creatividad», «emocién» o
1Version». Sin embargo, también podria suceder que volvieras
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a hacer eso tan «irresponsable» si llegaras a la conclusion de que
era necesario para tu «crecimiento como persona». (Contrae
jemplo B). En tu jerarquia de valores, el «crecimiento como p
sona» estaria por encima de los criterios de «responsabilidad
«creatividad», «emocion» y «diversion». Descendiendo a un
vel aun mads profundo, tal vez descubririas que podrias dejar
hacer eso tan «necesario para tu crecimiento como personas si
con ello «comprometias tu seguridad y la de tu familia». (Co
tracjemplo C). Asi pues, la «seguridad» ocuparia el lugar m:
alto en tu «escala» de criterios.
Por cierto, otra forma de identificar contraejemplos (y p
consiguiente, jerarquias de criterios) consiste en preguntar:

;Qué es lo que te motivaria a probar algo nuevo?
Por ejemplo: «Que fuera seguro y facil».

2. ;Qué es lo que te motivaria a probar algo nuevo, aunque.

no satisficiera la respuesta a la pregunta anterior? (Es d

cir, que no fuera ni seguro ni facil.)

Por ejemplo: «Que hacerlo me permitiera aprender mu-

chon. \_

s

Las jerarquias de criterios constituyen una de las fuentes prin-
cipales de diferencias entre personas, grupos y culturas. ]erarquiasi
de criterios parecidas, en cambio, son la base de la compatibilidad
entre grupos e individuos. Las jerarquias de criterios constituyen
un aspecto clave para la motivacién y el marketing. Considera, por-
ejemplo, el siguiente caso hipotético de utilizacién del proceso de
averiguacion de contraejemplos para desvelar la jerarquia de cri
rios de un cliente a la hora de elegir su cerveza:

Pregunta: ; Qué marca de cerveza suele comprar?

Respuesta: Bueno, normalmente compro XYZ.

P: ;Por qué XYZ?

R: Esla que siempre he comprado. Supongo que estoy ac
tumbrado a ella. (Criterio 1 = Familiaridad.)

P: Cierto, es importante conocer de antemano lo que uno.
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compra, ;verdad? ;Ha comprado alguna otra marca algu-
na vez? (Bisqueda de contraejemplo.)

¢ Claro, algunas veces.

;Qué fue lo que le decidié a comprar esa otra marca, a
pesar de no estar familiarizado con ella? (Identificacion de
criterio de nivel superior, en relacion con el contraejemplo.)

: Estaba de oferta, con un descuento importante sobre su

precio habitual. (Criterio 2 = Ahorro.)

: Claro, ahorrar puede venir muy bien a veces. Me estaba

preguntando, ;habrd comprado en alguna ocasion algu-
na otra marca que no conociera, aunque no estuviera de
oferta? (Busqueda del siguiente contraejemplo.)

: Si, para agradecer a unos amigos su ayuda cuando me

mudé de casa. (Criterio 3 = Demostrar agradecimiento a
los demds.)

: Los buenos amigos no abundan. Vale la pena demostrar-

les nuestro aprecio. ;Hay alguna otra razén que le moti-
vara a comprar una cerveza desconocida, aunque no es-
tuviese de oferta o no tuviese que agradecer un favor?
(Busqueda del siguiente contraejemplo.)

: Si, claro, he comprado cervezas caras cuando he salido

con los companeros de trabajo. {No soy un ronoso! (Cri-
terio 4 = Impresionar a los demds.)

: Claro, supongo que habra situaciones en las que la cla-

se de cerveza que uno compra habla de las prioridades
que uno tiene. Pero siento mucha curiosidad por saber
si hay algo que le hiciera comprar una cerveza descono-
cida, mds cara, sin que hubiera nada que agradecer ni
que demostrar con ello. (Busqueda del siguiente contrae-
Jemplo.)

: Supongo que lo haria, si quisiera recompensarme real-

mente a mi mismo por haber hecho algo dificil (Criterio
5 = Autoaprecio.)

Dando por sentado que esta persona sea representativa de
Una poblacién madas extensa de potenciales compradores de cer-
Veza, el entrevistador ha logrado descubrir una jerarquia de cri-
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H: ¢Se le ocurre algo que pudiera motivarla?

M: Bueno, tal vez si hiciera algo o estuviera involucrado en
alguna actividad uinica o excitante podria sentirme inte-
resada.

H: ;Alguna otra cosa?

M: Que yo le importara realmente y me ayudara a entrar en
contacto conmigo misma ¢como persona, o supiera en-
contrar algo especial en mi.

H: ;Y como podria saber que le importaba realmente?

terios a la que apelar para vender una cerveza desconocida y cara
a quienes, en condiciones normales, no la comprarian. '

Este proceso para desvelar jerarquias de criterios por medio
de la identificacion de contraejemplos, resulta asimismo de ayu-
da para la persuasién eficaz. Al invitar a la persona a responder
esta clase de preguntas, la puedes ayudar a romper con su forma.
habitual de pensar y aprender algo acerca del modo en que orde-
na sus valores.

La informacion asi obtenida puede entonces ser utilizada
para superar limites que a menudo se daban por sentados. Como.
ejemplo, se les enseno este método a un grupo de hombres qu
no se atrevian a dirigirse a las mujeres porque creian que no te-
nian nada que ofrecerles. Se les instruy6 para ir en busca de mu-.
jeres e interrogarlas, con el objetivo de identificar en ellas vale
res que les pudieran ayudar a darse cuenta del mayor numero d
opciones sociales disponibles. La secuencia siguiente es
ejemplo de esta clase de entrevista:

Este dialogo demuestra de qué modo podemos utilizar unas
_preguntas sencillas para ir desde las creencias superficiales hasta
las creencias y valores mas profundos, susceptibles de expandir
la flexibilidad y el abanico de opciones de una persona.

Reconocer que cada cual tiene sus propios criterios (y su
propia jerarquia de criterios) es esencial para la resolucion de
conflictos y el manejo de la diversidad. Algunos individuos y
culturas valoran mas el «cumplimiento de tareas» que la «pre-
servacion de relaciones». Otros, en cambio, tienen unas priori-
‘dades del todo opuestas.

~ Lajerarquia de criterios constituye un patrén clave en El po-
'_‘_;er de la palabra, que implica reevaluar (o reforzar) una genera-
‘l;zacién, de acuerdo con un criterio que sea mds impor[aﬁte que
los que dicha generalizacion est4 atendiendo.
Veamos a continuacion una técnica que aplica este patron
ara identificar y superar conflictos relacionados con distintos
veles de criterio.

Hombre: ; Con qué clase de hombre le gustaria salir?

Mujer: Con uno rico y guapo, por supuesto.

H: ;Ha salido alguna vez con alguien que no fuera ni ricon
guapo? '

M: Si, habia uno que era realmente gracioso. Me hacia r
casi con todo.

H: ;Sale so6lo con ricos y guapos o graciosos, o también ¢
sideraria la posibilidad de salir con otra clase de homb

M: Si, bueno, también sali con otro que era muy inteligen
Parecia saber de todo.

H: ;Y qué la animaria a salir con alguien que no fuera ri
guapo, gracioso ni que la deslumbrara con su inteligenci

M: Hubo uno que me gustaba mucho, aunque no tenia
guna de esas cualidades. Pero parecia que sabia lo
queria de la vida y tenia la determinacién necesaria p

Técnica de jerarquia de criterios

(]

Criterios situados en niveles distintos de la propia «jerarquia
- CTiterios» suelen oscilar entre «uno mismo» y «los demas»,

conseguirlo. “ProXimandose cada vez mas a los valores fundamentales a me-

H: ;Y ha salido alguna vez con alguien que no fuera ap que descienden hacia niveles de experiencia mas «profun-
s — . . . MO - 4 i

to, adinerado, gracioso, inteligente o determinado? ’S». En otras palabras, criterios al nivel de comportamiento

M: No, no que recuerde ahora. T ejemplo, «hacer o conseguir algo para los demads») son a
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menudo superados por otros relacionados con las capacidad
(por ejemplo, «aprender algo para mi mismo»). Los criterios
nivel de las capacidades son a su vez superados por otros, situa
dos al nivel de las creencias y los valores (por ejemplo, «ser
ponsable ante los demds» o «seguir las normas»). Sin embarg
las creencias y los valores son también superados por los ¢
rios correspondientes al nivel de identidad (por ejemplo, «
cierta clase de persona» 0 «mantener la integridad personal»)..

Los diferentes niveles de criterios son asociados con |
cuencia a sistemas de representacion o cualidades de submo
dad concretos, relacionados con sus «equivalencias de criterio;
Conocer estos distintos aspectos de los criterios te puede ayu
a «acompafar y conducir» o «igualar» diferentes niveles de crj
terios, con el objetivo de superar conflictos y alcanzar los o
vos deseados con mayor eficacia. El procedimiento siguiente
liza la ubicacion espacial y el proceso de contraejemplos p
identificar diferentes niveles de criterios, asi como sus cor
pondientes caracteristicas representacionales, para ayudar a
perar la resistencia interna al establecimiento de un nuevo
tron de comportamiento.

Antes de comenzar, preparate cuatro localizaciones distin
tas, una al lado de otra, como muestra el diagrama siguiente.

Logalizaeidn Localizacién :
- 3 Locallzza{:lén Localizacié

Disposicion espacial para la técnica de jerarquia de criterios :

1. En la localizacion 1 identifica un comportamiento
desees realizar, pero que te abstienes de llevar a cabo.

Por ejemplo: Practicar ejercicio de forma constante.
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. Colocate en la localizacion 2 e identifica el criterio que te

motiva para desear este comportamiento.

Por ejemplo: Quiero practicar ejercicio para «estar sano» y
«tener buen aspecton.

Identifica la representacion sensorial o «equivalencia de
criterio» utilizada para determinar ese criterio.

Por ejemplo: Una imagen de mi mismo en el futuro con sa-
lud y buen aspecto.

. Pasa ala localizacion 3 y averigua los criterios que te im-

piden llevar a cabo ese comportamiento.

(NOTA: Esos serdn los criterios de nivel superior por-
que, por definicion, superan a los de motivacion,)

Por ejemplo: No me ejercito de forma constante porque «no
tengo tiempo» y «duele».

Identifica la representacion sensorial de la «equivalencia
de criterio» utilizada para determinar ese criterio.

Por ejemplo: Una sensacion de estrés y tension asociada con
no disponer de tiempo y sentir dolor.

. Pasa a la localizacion 4 y encuentra un criterio de nivel

superior que sea mds importante que los criterios limi-
tadores del paso 3.

Por ejemplo: «;Qué seria suficientemente importante como
para que encontrara siempre tiempo para practicar ejercicio
¥ lo practicara aunque doliera? ;Qué valor lo satisfaria para
que fuera mds importante que el tiempo y las molestias?»

Por ejemplo: «Responsabilidad para con mi familia».

Identifica la representacion sensorial de la «equivalencia
de criterio» utilizada para determinar ese criterio.

Por ejemplo: Una sensacion de estrés y tension asociada con
no disponer de tiempo y sentir dolor.
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4 3 2 1
Localizacion i
4 Localizacion e, -
. 3 S Localizacién
Identidad : 2 Y
Creencia . 1
Capacidad C
ompo el
Nivel superior ~ ;Qué te detiene? Criterios Comportamient
de criterio motivadores que deseas pero
que supera a los parael que no realizas
criterios comportamienio
limitadores

Secuencia de pasos de la técnica de jerarquia de criterios

5. Ahora ya estas listo para utilizar la siguiente secuencia

. Apalancamiento — Mantén en mente tu criterio de

. Utilizacién de la «equivalencia de criterio» del criteri

5

técnicas:

alto nivel y regresa a la localizacion 1, pasando por alto Iz
localizaciones 2 y 3. Aplica este criterio de mds alto ni
al comportamiento deseado para superar con €l las obje-
ciones limitadoras.

Por ejemplo: «Puesto que mi comportamiento es un mod;

para mi familia, ;no demostraria mds responsabilidad h
cia ella encontrando tiempo para mantener la salud y el
buen aspecto?»

superior — Coldcate en la localizacion 2 y ajusta las cu
lidades de la representacion interna de los criterios as
ciados con el comportamiento deseado, de modo qu
igualen la «equivalencia de criterio» que utilizas para d
terminar tu criterio de mads alto nivel.

Por ejemplo: Visualizate a ti mismo rebosante de salud y con
excelente aspecto, contempla a tu familia segura y feliz,
siéntete bien con todo ello y repitete a ti mismo lo importan-
te que es todo eso para ti.

. Acompanamiento de los criterios limitadores — Pasa de

la localizacion 2 a la localizacién 3 y explora las opciones
que te permitirdn alcanzar el comportamiento deseado, que
igualardn los criterios de los tres niveles sin violar los cri-
terios limitadores.

Por ejemplo: «;Existe alguna clase de programa de ejercicio
continuado que no requiera demasiado tiempo, que no pro-
voque molestias dolorosas y en el que pueda involucrar a mi
familia?».
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- Creencias y sistemas de creencias

idemas de los valores y los criterios, una de las formas mas fun-
nentales en las que enmarcamos nuestra experiencia y le otor-
0s significado es a través de nuestras creencias. Las creencias
nstituyen otro de los componentes clave de nuestra «estructura
rofunda». En gran medida, crean las «estructuras superficiales»
le nuestros pensamientos, palabras y acciones y les dan forma.
erminan cémo conferimos significado a los acontecimientos y
onstituyen el nucleo de la motivaciéon y la cultura. Nuestras
cias y nuestros valores proporcionan el refuerzo (motivacion
iso) que apoya o inhibe determinados comportamientos y
ades. Las creencias y los valores estdn relacionados con la
pregunta, «;Por qué?»

- Las creencias son bdsicamente juicios y evaluaciones sobre
tros mismos, sobre los demas y sobre el mundo que nos ro-
En PNL, las creencias se consideran como generalizaciones
memente aferradas acerca de 1) causalidad, 2) significado y 3)
ites en a) el mundo que nos rodea, b) nuestro comporta-
0, ¢) nuestras capacidades y d) nuestra identidad. Las afir-
ones «El movimiento de las placas continentales provoca
‘terremotos» y «La ira divina provoca los terremotos», por
plo, reflejan creencias distintas acerca del mundo que nos
Afirmaciones como «El polen causa alergia», «No es ético
- informacién», «Un humano no puede correr una milla
‘menos de cuatro minutos», «Nunca tendré éxito porque
‘endo despacio» o «Detrds de todo comportamiento hay una
"encion positiva», representan creencias de una u otra indole.
Las creencias funcionan a un nivel distinto que el comporta-
'y 1a percepcién, e influyen sobre nuestra experiencia e
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interpretacion de la realidad, conectando esta experiencia con

nuestros sistemas de valores o criterios. Para aumentar el signifi-
cado practico, por ejemplo, los valores deben ser conectados a
las experiencias por medio de las creencias. Las creencias rela-

cionan los valores con el medio, con los comportamientos, con
los pensamientos y las representaciones, o con otros valores y
creencias. Las creencias definen la relacion entre los valores y sus

causas, sus «equivalencias de criterio» y sus consecuencias
(como veremos en mas detalle en el Capitulo 6). Una afirmacion

de creencia tipica liga determinado valor a determinada parte de

nuestra experiencia. La afirmacion de creencia «El éxito requie-

re trabajo duro», por ejemplo, relaciona el valor «éxito» con
cierta clase de actividad («trabajo duro»). Segin sean sus creen-.

cias, cada cual adoptara un planteamiento distinto al tratar de
conseguir el éxito. Es mds, el modo en que una situacién, una ac-
tividad o una idea encaje (0 no) con las creencias y los sistemas
de valores de un individuo o grupo de individuos, determinara
como seran éstas recibidas e incorporadas.

Neurologicamente, las creencias estdn asociadas con el siste-
ma limbico y el hipotdlamo del cerebro medio. El sistema limbi-
co ha sido relacionado con las emociones y con la memoria a lar-
go plazo. Si bien el sistema limbico es, en muchos aspectos, una
estructura mds «primitiva» que el cortex del cerebro, sirve para
integrar la informacion procedente del cortex, asi como para re-
gular el sistema nervioso auténomo, que controla a su vez funcio-
nes corporales basicas como el ritmo cardiaco, la temperatura
corporal, la dilatacion de las pupilas, etc. Debido a que son pro-
ducidas por las estructuras mas profundas del cerebro, las creen-
cias provocan cambios en las funciones fisiologicas fundamenta-
les del cuerpo, siendo responsables de muchas de nuestras
respuestas inconscientes. De hecho, uno de los medios por los
que sabemos que creemos realmente en algo es porque activa en
nosotros reacciones fisiologicas: hace que nuestro corazon «lata
acaloradamente», que nos «hierva la sangre» o que sintamos un
«escalofrio», efectos todos ellos que no podriamos provocar
conscientemente. Esa es la razon por la que el poligrafo puede
detectar que una persona «miente». Las personas tienen reaccio-
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nes distintas cuando creen en lo que dicen que cuando «simple-
mente» pronuncian las palabras como una forma mas de com-
portamiento (como el actor que recita su papel), mienten o son
jﬂcongruentes,

También es esa intima relacion entre creencias y funciones
pSicolégicas profundas lo que hace posible que unas y otras in-
fluyan de manera tan poderosa en el campo de la salud y la sana-
cion, como se demuestra con el efecto placebo. Las creencias
tienden a tener un efecto autoorganizador o «autocumplidors
sobre nuestro comportamiento a multiples niveles, desviando la
atencion hacia determinada drea en detrimento de otras. Una
persona que de verdad crea que tiene una enfermedad incurable
comenzara a organizar su vida y sus actos en torno a dicha creen-
¢ia, tomando muchas decisiones sutiles, a menudo de forma in-
consciente, que reflejaran esa creencia, Otra persona, en cambio,
que crea firmemente que se curara de su enfermedad, tomard de-
cisiones muy distintas. Y puesto que las expectativas generadas
por nuestras creencias afectan a nuestra neurologia mas profun-
da, produciran también efectos fisiologicos espectaculares. Es el
caso de la mujer que adopt6 a un bebé y, convencida de que las
«madres» tenian que amamantar a sus hijos, jcomenzé a produ-
cir realmente leche en cantidad suficiente para alimentar al bebé

adoptado!

El poder de las creencias

Las creencias ejercen una poderosa influencia sobre nuestra vida.
Asimismo, resultan notablemente dificiles de cambiar por medio
de las normas tradicionales de pensamiento logico o racional.
Existe sobre esto una vieja anécdota, narrada por el psicologo
humanista Abraham Maslow, acerca de un paciente que estaba
siendo tratado por un psiquiatra. Aquella persona rehusaba to-
mar bocado o cuidar de si misma, aduciendo que era un cadaver.
El psiquiatra pasé largas horas argumentando con aquel pacien-
te, para intentar convencerlo de que no era un cadéver. Por fin le
pregunto si los caddveres sangraban, a lo que el enfermo respon-
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Jo. Las entrevistas demostraron que ningun tratamiento sobresa-
lia como mas eficaz que los demas. Algunos pacientes habian se-
guido el tratamiento tradicional de quimioterapia y/o radiacion,
otros habian adoptado un enfoque nutricional, otros habian se-
gg_ido un camino espiritual, otros se habian concentrado en los
aspectos psicolégicos e incluso algunos no habian hecho nada
en absoluto. La tnica caracteristica comun a todos ellos consis-
tia en que estaban convencidos que su opci6n funcionaria.
El de «la milla en cuatro minutos» constituye otro buen
;Ej:emplo del poder de las creencias, tanto para limitarnos como
a potenciarnos. Con anterioridad al 6 de mayo de 1954, se te-
nia la absoluta certeza de que los cuatro minutos eran una barre-
infranqueable, que era el tiempo minimo que un humano po-
a tardar en recorrer una milla. En los nueve afos anteriores al
historico en que Roger Bannister rompi6 la marca de los cua-
minutos, nadie habia conseguido ni siquiera aproximarse a
tiempo. Seis semanas después de la proeza de Bannister, el
rredor australiano John Lundy situé el récord un segundo mas
0. Nueve afos después, casi doscientas personas habfan roto
ella barrera, que otrora pareciera insuperable.
Efectivamente, parece que todos estos ejemplos demuestran
‘nuestras creencias pueden moldear, afectar e incluso deter-
nar nuestro grado de inteligencia, nuestra salud, nuestras rela-
flones, nuestra creatividad, e incluso nuestro nivel de felicidad y
personal. Asi pues, si es cierto que las creencias tienen tanto
de sobre nuestra vida, ;como podemos controlarlas, para que
'10s controlen ellas a nosotros? Muchas de estas creencias nos
N implantadas en la infancia por padres, maestros, entorno
y medios de comunicacion, mucho antes de que fuéramos
Cientes de su impacto o de que pudiésemos decidir sobre
¢Es posible reestructurar, desaprender o cambiar esas viejas
Clas, que tal vez nos estén limitando, e incorporar otras nue-
usceptibles de expandir nuestro potencial mucho mas all
que hoy podriamos imaginar? Y si lo es, ;cémo hacerlo?
3 Programacion Neurolingiistica y El poder de la palabra
N algunas herramientas, nuevas y poderosas, con las que
elar y transformar creencias potencialmente limitadoras.

dio: «Por supuesto que no; todas sus funciones corporales se
detenido». Entonces el psiquiatra le convencio para realizar j
tos un pequeio experimento: le pincharia levemente con
aguja y verian si sangraba o no. El paciente se mostré de acu
do. Después de todo, era un cadaver. El psiquiatra procedic
pincharle en el brazo con una aguja hipodérmica y, por sup
to, comenzo a sangrar. Con una mirada de enorme sorpresa j
asombro, el paciente exclamo: «jQue me aspen..., los caddves
SANGRAN!» I

La sabiduria popular tiene claro que, cuando alguien e
que puede hacer algo, lo hace, mientras que si esta conven
de que no es posible, ninguna cantidad de esfuerzo lo conveng
ra de lo contrario. Es lamentable que muchas personas enfe
por ejemplo de cancer o afecciones cardiacas, insistan ante
médicos y sus amistades con la misma creencia de la anécd
Creencias como «Ya es demasiado tarde», «De todos modos no
nada que yo pueda hacer» o «Soy una victima... Me ha tocade
mi», limitan a menudo la plenitud de recursos del pacien
Nuestras creencias sobre nosotros mismos, asi como sobre lo
es posible en el mundo a nuestro alrededor, influyen con
en nuestra eficacia cotidiana. Cada uno de nosotros tiene ct
cias que actiian como recursos, junto con otras que nos limi

El poder de las creencias quedo demostrado por un es
esclarecedor, en el que un grupo de nifios de inteligencia me;
fueron divididos aleatoriamente en dos grupos de igual num
Uno de los grupos fue asignado a un maestro al que se le dij
sus alumnos eran «superdotados». El otro grupo fue puesto
cargo de otro maestro, al que se le dijo que se trataba de alur
«lentos». A final de curso se someti6 a los dos grupos a
inteligencia. Como era de esperar, la mayor parte de los al
«superdotados» puntuaron mejor que al comenzar el
mientras que los «lentos» lo hacian por debajo de sus re
anteriores: las creencias de sus respectivos maestros habian:
tado la capacidad de aprendizaje de los alumnos.

En otro estudio, cien «supervivientes» de cancer (paci
cuyos sintomas habian desaparecido durante mas de diez 2
fueron entrevistados acerca de lo que habian hecho para lo
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Obviamente, las creencias mas penetrantes son aquellas que
Jacionan con nuestra identidad. He aqui algunos ejemplos
reencias limitadoras relacionadas con la identidad: «Soy un
itil/no valgo nada/soy una victimas, «No merezco tener éxito»,
i consigo Lo que deseo perderé alguna otra cosa», «No tengo per-
so para tener éxitox.

Las creencias limitadoras operan a veces como «virus men-
es», con una capacidad de destruccion parecida a la de un vi-
s biologico o informdtico. Un «virus mental» es una creencia
tadora que llega a convertirse en una «profecia que se cum-
e por si misma», y a interferir con nuestros esfuerzos y con la
bacidad para sanar o mejorar (la estructura y la influencia de
virus mentales se analizan con mas detalle en el Capitulo 8).
s virus mentales contienen suposiciones y presuposiciones no
rhalizadas, lo que las hace atin mas dificiles de identificar y
batir. Frecuentemente, las creencias mas influyentes estan
ra del alcance de nuestra conciencia.
 Las creencias limitadoras y los virus mentales suelen pre-
ntarse como «obstdculos», en apariencia insuperables, en el
eso de cambio. En estas situaciones la persona sentird: «Lo
intentado todo para cambiar y nada funciona». Tratar con efi-
cia con estos obsticulos implica descubrir la creencia limita-
dora que esta en su nticleo y tratarla de la manera adecuada.

Creencias limitadoras

Las tres dreas mds comunes de creencias limitadoras se centrg

en torno a las cuestiones relacionadas con la desesperanza,

potencia y la ausencia de mérito. Estas tres grandes dreas de c

cias pueden ejercer una enorme influencia respecto a la

mental y fisica de las personas.

D‘

1. Desesperanza: Creencia de que el objetivo deseado no

alcanzable, sean cuales sean nuestras capacidades.

2. Impotencia: Creencia de que el objetivo deseado
canzable, pero no somos capaces de lograrlo.

3. Ausencia de mérito: Creencia de que no merecemos

objetivo deseado debido a algo que somos o hemos (;

hemos) hecho.

La desesperanza se da cuando alguien no cree que deten
nado objetivo apetecido sea ni siquiera alcanzable. Se caracter
por el sentimiento de que «Haga lo que haga nada cambia
Lo que deseo es inalcanzable. Estd fuera de mi alcance. Soy una-
timas». '

La impotencia se da cuando, aun creyendo que el objeti
existe y es alcanzable, la persona no se siente capaz de logra
Produce el sentimiento de que «Eso estd al alcance de otros, p
no de mi. No soy lo bastante bueno o capag para conseguirlo».

La ausencia de mérito estd presente cuando, aunque la
sona crea que el objetivo deseado es alcanzable y que dispone
la capacidad para lograrlo, renuncia a él por que cree qu
merece conseguir aquello que tanto desea. Se caracteriza pol
sentimiento de que «Soy un fraude. No pertenezco aqui. No
rezco ser feliz o estar sano. Hay alge fundamentalmente malo en
como persona. Merezco el dolor y el sufrimiento que estoy expe
mentando».

Para tener éxito, las personas necesitan cambiar esta cla
creencias limitadoras por otras que impliquen esperanza en €
futuro, sensacion de capacidad y responsabilidad y sentid:
valia y pertenencia.

Transformar las creencias limitadoras

n ultima instancia, transformamos las creencias limitadoras y
10S «inmunizamos» a los «virus mentales» cuando expandimos
riquecemos nuestro modelo del mundo, y percibimos con
or claridad nuestra identidad y nuestras misiones. Las creen-
limitadoras, por ejemplo, son a menudo desarrolladas con el
jetivo de cumplimentar algin proposito positivo, como el de
Otegerse, establecer limites, dotarse de poder personal, etc. Re-
Nociendo estas intenciones profundas y actualizando nuestros
apas mentales para incluir otras formas, mas eficaces, de cum-
entarlas, las creencias pueden ser a menudo cambiadas con
! minimo de esfuerzo y sufrimiento.
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Muchas creencias limitadoras surgen como consecuencia d
preguntas sin responder sobre el «como». Es decir, cuando ung
persona no sabe como cambiar su comportamiento, es facil qu
elabore la creencia de que «Este comportamiento no puede cam-
biarse». Si una persona no sabe como cumplir determinada ta
o funcién, lo mas probable es que desarrolle la creencia de que
«Soy incapaz de completar esta tarea con éxito». Asl pues, tam
bién resulta a menudo importante proporcionar las respuesta
una serie de preguntas sobre el «cémo» para ayudar a la persona
a transformar sus creencias. Por ejemplo, para tratar con uw
creencia como «Es peligroso mostrar mis emociones», debe
mos responder a la pregunta: «;Como puedo mostrar mis emo- .
ciones y mantener al mismo tiempo la seguridad?»

/

Intencion positiva

P

Creencia

\ sobre «comon /

Suposiciones
y presuposiciones

Las creencias limitadoras pueden ser transformadas o actualizadas
mediante la identificacién de la intencién positiva y de las
presuposiciones subyacentes en la creencia y proporcionando
alternativas y nuevas respuestas a preguntas sobre el «como»

Las creencias, tanto las potenciadoras como las limitadoras,
son a menudo construidas mediante la realimentacion y el re-

fuerzo procedentes de otras personas significativas para noso-
tros. Nuestros sentidos de identidad y misién, por ejemplo, vie-
nen a menudo definidos por otras personas importantes, 0

«mentores», que nos sirven como puntos de referencia para los

sistemas mayores de los que nos percibimos como miembros.

qu

Nuevas respuestas Creencia
limitadora acerca de preguntas ——— actualizada
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Debido a que la identidad y la mision forman el marco mayor
e circunda nuestras creencias y nuestros valores, establecer o
cambiar relaciones significativas puede ejercer una fuerte in-

fluencia sobre las creencias. Por consiguiente, clarificar o alterar
relaciones clave, asi como los mensajes recibidos en el contexto

de esas relaciones, suele facilitar de forma espontdnea cambios
en las creencias. Establecer nuevas relaciones es a menudo parte

‘importante en la promocion de un cambio de creencias perdura-

ble, sobre todo cuando se trata de relaciones que proporcionan

soporte positivo al nivel de identidad. (Este es precisamente uno

de los principios basicos de la técnica de cambio de creencias de-
nominada reimpronta, de la Programacién Neurolingiiistica.)

En resumen, las creencias limitadoras pueden ser actualiza-
das v transformadas mediante:

¢ Identificacion y reconocimiento de la intencion positiva
subyacente.

¢ Identificacion de cualquier presuposicion o suposicion no
verbalizada o inconsciente, que sirva de base para la
creencia limitadora.

* Expansion de la percepcion de las cadenas de causa y
efecto o de las «equivalencias de criterio» relacionadas
con la creencia limitadora.

¢ Aportacion de informacion sobre «como» en relacion con
las alternativas para el cumplimiento de la intencion posi-
tiva o el proposito de la creencia limitadora.

* Clarificacion o actualizacion de las relaciones clave que
dan forma al propio sentido de misién y propésito, junto
con la correspondiente recepcion de apoyo al nivel de

identidad.

Expectativas

Las creencias, tanto las limitadoras como las potenciadoras, es-
tan relacionadas con nuestras expectativas. Expectativa significa
«anhelo o deseo» de que se produzca un resultado o un aconte-



FL PODER DE LA PALABRA

138

cimiento. Segtn el diccionario Webster, implica «un alto grade
de certeza, hasta el punto de realizar preparativos o anticipa
ciertas cosas, acciones o sentimientos». Las expectativas infh
yen sobre nuestro comportamiento de diferentes modos, depen-

diendo de hacia donde se dirijan. Sigmund Freud (1893) se
16 que:

Algunas ideas comportan un sentimiento de expectativa.
Tales ideas son de dos clases: ideas sobre mi haciendo esto
o aquello, que denominamos intenciones, e ideas sobre que
me suceda tal o cual cosa, que denominamos expectativas.
El sentimiento a ellas unido depende de dos factores: en
primer lugar, del grado de importancia que el resultado
tenga para mi; en segundo lugar, del grado de incertidum-
bre inherente en la expectativa sobre ese resultado.

Las creencias y las expectativas de las personas sobre los
sultados, asi como sobre sus propias capacidades person:

juegan un papel importante en su capacidad para alcanzar es

dos deseados. La distincion de Freud entre «intenciones» y
pectativas» se refiere a lo que, en psicologia cognitiva mod
(Bandura 1982), se conoce como expectativa de «eficacia p:
pia» y expectativa de «resultado». La expectativa de resultado

fruto de la estimacion personal de que determinado compor

miento conducird a determinado resultado. La expectativa de
cacia propia estd relacionada con la conviccion de que es po
desarrollar con éxito el comportamiento necesario para que
produzca el resultado esperado.

—— Resultado

!

Expectativa de
resultado

Persona —p—> Comportamiento

T

Expectativa de
eficacia propia

Relacion entre expectativa de eficacia propia
y expectativa de resultado
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Estas creencias y expectativas determinan a menudo la can-
:dad de esfuerzo que la persona estd dispuesta a invertir, asi
mo la duracion de su esfuerzo cuando se encuentre con situa-
ones dificiles o estresantes. En las actividades autogestionadas,
or ejemplo, las personas que se sienten escépticas acerca de la
posibilidad de que se produzca el resultado, o de sus capacidades
para lograrlo, tienden a minar sus propios esfuerzos cuando se
roximan a sus limites. Por lo general, la falta de expectativa de
sultado conduce a un sentimiento de «desesperanza» que hace
¢ la persona se abandone a la apatia. La ausencia de expectati-
de eficacia propia, por su parte, conduce a un sentimiento de
adecuacion que hace que la persona se sienta «impotentes.
Las expectativas fuertemente positivas, en cambio, pueden
ar a la persona a invertir un esfuerzo extra y a liberar capaci-
des dormidas. El fenomeno conocido como «efecto placebox
istituye un buen ejemplo de expectativas consistentes. En
e caso, se le suministra al paciente un «falso» farmaco, sin
gun ingrediente terapéuticamente activo. Sin embargo, si esa
ona cree que el farmaco es «real» y espera mejorar con él, a
udo comienza a evidenciar mejoria fisica real. De hecho, al-
os estudios sobre el efecto placebo hablan de resultados fran-
mente espectaculares. En estos casos, la expectativa de la per-
na activa capacidades de comportamiento latentes, pero nunca
ites utilizadas.

- Con respecto al cambio y el aprendizaje, la expectativa de
ultado esta relacionada con el grado en que la persona espera
e las capacidades y los comportamientos que estd aprendien-
0 en los que se estd implicando lleguen realmente a producir
S beneficios deseados, dentro del entorno sistémico que cons-
Uye su realidad. La expectativa de eficacia propia se relaciona
el grado de confianza que uno mismo tiene en su propia efi-
0 capacidad para aprender las nuevas habilidades, o bien
tIncorporar los comportamientos necesarios para alcanzar el
lltado deseado.

§ 'qﬁnseguir los resultados codiciados en situaciones dificiles
‘Medio de una actuacion eficaz, contribuye a reforzar la con-
de uno mismo en las capacidades que ya tiene. Ello se

L] [}
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debe a que, aun poseyendo las capacidades necesarias, por lo
neral no desarrollamos nuestro pleno potencial. Sélo bajo co
ciones que pongan a prueba nuestros limites descubrirem
que somos capaces de hacer.

Las expectativas relacionadas con los resultados espera
del propio comportamiento constituyen la fuente primordi
motivacion. Desde este punto de vista, lo que hace la perso
el modo en que siente dependeran del valor que otorguen
las causas que atribuyan a las consecuencias anticipadas.
expectativas de resultado fuertes y «positivas», por ejemplo,
tivardn a la persona a desarrollar un esfuerzo adicional con la
peranza de alcanzar algun estado deseado. Por otro lado, las
secuencias esperadas y percibidas como «negativas» conduci
a la abstencion y a la apatia. ;

Desde la perspectiva de la Programacién Neurolingui:
las expectativas constituyen un ejemplo clasico de la relacion
tre mapa y territorio, asi como de la influencia de los mapas
el comportamiento. Segin la PNL, ia «expectativa» es un n
mental que relaciona acciones y consecuencias futuras. Ese:
reflejaria nuestro comportamiento, los resultados de n
comportamiento 0 acontecimientos que nos pueden su:
Cuando estos mapas son muy fuertes, son capaces de influ
bre nosotros con mds fuerza que la propia realidad que nos

Todos creamos expectativas y esperamos que el mun
adapte a ellas. Las diferencias entre el mundo en general y Iz _
pectativas que construimos con respecto a €l son la base de g__uando el combatiente se enfrentaba al adversario real, re-
chos de los quebrantos de nuestra vida. Como sefala Ri cibfa una impresion completamente distinta, lo cual paso
Bandler, cofundador de la PNL, «los contratiempos requ ‘Su terrible factura puesto que el soldado alemdn, ante la
una planificacion adecuada». Anticiparse a una perspecti 3

mpresion directa de la resistencia del enemigo, se sintio
éxito o fracaso constituye, asimismo, la base para lo que enganado por quienes hasta aquel momento habian tenido
noce como «profecias que se cumplen».

Tesponsabilidad de informarle, con lo que, en lugar de
Vemos pues que las expectativas actiian como otro 4 : T'Bforzada su combatividad e incluso su ﬁmm' ocu-
de poderoso «marco» en torno a nuestras experiencias

todo lo contrario. El hombre se desespero.
fluyen o determinan de muchas formas las creencias y 1
que extraemos de esas mismas experiencias. El conocimie
impacto de las expectativas ha sido utilizado durante sigl
influir sobre las percepciones de la gente, asi como pa

in Kampf:

La capacidad receptiva de las grandes masas es tan sélo
muy limitada. Su capacidad de comprension es corta. Su
capacidad para el olvido es, en cambio, grande. Como con-
secuencia de ello, toda propaganda eficaz tiene que limi-
tarse a unos pocos puntos repetidos como esloganes hasta
la saciedad, hasta que el ultimo de los hombres sea capaz
~ de entender lo que se quiere decir con cada una de esas po-
cas palabras. Tan pronto como uno sacrifica este principio
fundamental y trata de ser versatil, el efecto desaparece y
las masas nunca podran digerir ni recordar el material que
se les ha ofrecido. Por consiguiente, el resultado quedard
~ debilitado y finalmente eliminado.

Cuanto mds complejo sea el argumento de su representa-
~cion, mds minuciosamente deberdn ser diseniadas las tdcti-
- cas desde el punto de vista psicolégico.

- Por ejemplo (durante la Primera Guerra Mundial), fue un
- grave ervor ridiculizar al enemigo, tal como hacia la pro-

paganda austriaca y alemana en publicaciones comicas.
- Fue una estrategia fundamentalmente errénea porque,

-"ﬂmbio, la propaganda de los britdnicos y los norte-
‘ericanos fue acertada. Al presentar a los alemanes ante
Pueblo como bdrbaros y hunos, preparo al soldado indi-

cionar sus evaluaciones de determinados sucesos y situaciones.
mos, por ejemplo, algunos comentarios de Adolf Hitler en su
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to sobre nuestra motivacién como sobre las conclusiones
rivamos de nuestra experiencia.
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vidual para los horrores de la guerra y lo preservo del de-
sengario. El arma mas terrible que se pudiera emplear con-
tra él, no seria ya mds que la prueba de la informacion que
previamente habia recibido, lo cual venia a reafirmar su
creencia en la veracidad de las afirmaciones de su gobier-
no, reforzando por otro lado su furia y su odio hacia el ene-
migo atroz. Y es que el efecto cruel del arma de su enemi-
g0, que tuvo que conocer por propid experiencia, le iba
apareciendo gradualmente como la evidencia de la ya pro-
clamada brutalidad de los hunos del barbaro enemigo, sin
percatarse en cambio, ni por un instante, de que tal vez, o
incluso probablemente, sus propias armas tuvieran un efec-
to aun mads terrible.

De este modo el soldado britdnico nunca a llegé a tener; ni

por un instante, la impresion de que su pais le habia enga-
fiado, lo cual si sucedio por desgracia entre los combatien-
tes alemanes, hasta el extremo de que acabaron por recha-

zar todo lo que viniera de su propio bando como «enganos»

y «palabreria» (Krampf).

No cabe duda de que buena parte de la influencia de Hi
como lider procede de su vision, comprension y aplicacion de
principios subyacentes en El poder de la palabra. Por fortuna,
pasado a la historia como un ejemplo arquetipico del mal uso
estos principios. Las declaraciones que acabamos de leer ilu
el impacto de las expectativas como «marcos», que influyen
bre las conclusiones que las personas extraen de sus exper
cias. Los soldados alemanes se sintieron contrariados, engana
y descorazonados al descubrir que sus adversarios no eran los
tipidos bufones que se les habia inducido a esperar. La

riencia directa de los soldados briténicos, en cambio, confirm
sus expectativas de que se iban a enfrentar a hunos brut
cual «reforzé su furia y su odio» hacia el enemigo.

Nuestras expectativas ejercen, pues, un fuerte impacto
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Las expectativas sobre el apoyo, por ejemplo, ejercen una in-
fluencia sobre el comportamiento mayor que el propio apoyo.
Experimentos realizados con estudiantes que habian sido re-
compensados por realizar determinados comportamientos, de-
mostraron que el esfuerzo aplicado a dicha realizacion disminuia
notablemente cuando supieron que no iban a recibir recompen-
sa alguna por hacer lo mismo en el futuro, tanto si al final la re-
cibian como si no. Asi pues, las creencias y las expectativas acer-
ca del apoyo futuro influyen mds sobre el comportamiento que el
hecho objetivo de que ese mismo comportamiento haya recibido
apoyo en el pasado.

La fuerza de una expectativa estd en funcion de la solidez de
la representacion de la consecuencia anticipada. Desde la pers-
tiva de la PNL, cuanto mds puede una persona ver, oir y sen-
en su imaginacién alguna consecuencia futura, mas fuerte
' la expectativa correspondiente. Por consiguiente, las expec-
tivas pueden ser intensificadas mediante el enriquecimiento de
 sensaciones, las imagenes y los sonidos internos, asociados
con una posible accion o consecuencia futura. De forma pareci-
, las expectativas se debilitarian si disminuyera la calidad o la
tensidad de las representaciones internas asociadas con las po-
oles consecuencias futuras.

-~ Como demuestra el experimento con los estudiantes antes
encionado, la intensidad de una expectativa estd también con-
nada por las creencias subyacentes sobre causa y efecto. Si
S estudiantes creen que «el experimento ha terminado», ya no
raran recibir la recompensa por realizar las mismas tareas
las que fueron previamente reforzados. En este sentido, las
€§mtivas son a menudo reflejo de las creencias subyacentes.
€emos que «el trabajo duro compensa» esperaremos ver re-
! ensados nuestros esfuerzos. Si creemos que «Fulanita es
buena estudiante», esperaremos de ella que saque buenas

Las creencias subyacentes pueden asimismo generar resisten-
A . 3
Contraexpectativas», que se hacen patentes en forma de re-
CT 3 . . - 3
~Staciones de interferencia. Freud lo describi6 como sigue:
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La incertidumbre subjetiva, la contraexpectativa, estd re-
presentada por un conjunto de ideas a las que dare el nom-
bre de «ideas antitéticas perturbadoras»... En el caso de
una intencion, estas ideas antitéticas se despliegan del
modo siguiente: «No triunfaré en llevar a cabo mis inten-
ciones porque esto o aquello es demasiado dificil paramiy
no estoy preparado para ello. También sé que otros han fra-
casado en una situacion parecida». El otro caso, el de la ex-
pectativa, no precisa de comentarios: la idea antitética
consiste en enumerar todas las cosas que podrian pasarme,
a excepcion de la que deseo que me suceda. R

icios, aunque el juicio sea en si mismo negativo o limitador
a aplicacion del principio de que «el fin justifica los me-
»). ¢ Cuantas veces habras oido decir: «Sélo lo digo (o lo
o) por tu bien»?

~ Por supuesto, las consecuencias negativas cuestionaran las
alizaciones y las pondrd en tela de juicio.

El patron de consecuencia de El poder de la palabra esta re-
nado con la presuposicion de PNL que dice que:

- Ninguna respuesta, experiencia o comportamiento tie-

. nen sentido fuera del contexto en el que fueron esta-

- blecidos, o de la respuesta siguiente que susciten.

_. . Todo comportamiento, experiencia o respuesta pue-

vas», es decir, pueden apoyar los resultados deseados o ~den actuar como recurso o como limitacion, segun

oponerse a ellos. Las expectativas contradictorias suelen - como encajen con el resto del sistema.

confusién o conflicto interno. La Programacion Neurolingty =

ca proporciona una serie de herramientas y estrategias para Por consiguiente, las consecuencias anticipadas operan a

dar a desarrollar expectativas positivas y manejar las expec de marco respecto a otras experiencias. Identificar una

vas negativas. El planteamiento fundamental de la PNL p cuencia positiva constituye otro modo de restablecer un

establecimiento o el cambio de expectativas implica una de ¢ 0-objetivo con respecto a los juicios o generalizaciones ne-

dos estrategias: 0s y limitadores.

el ejemplo del psiquiatra y el paciente que aseguraba ser

ddver», que hemos visto en este mismo capitulo, podemos
buena muestra de la aplicacion de este patron. Pinchan-

brazo del paciente para que sangre, el psiquiatra trata de uti-

logica para convencer al paciente de que no es un cadaver.

terzos del psiquiatra, sin embargo, se muestran estériles

do el paciente exclama, sorprendido, «;Que me aspen..., los

[es SANGRAN ! ».

€ psiquiatra hubiera estado familiarizado con el patrén
encia de El poder de la palabra, asi como con los prin-

que hemos analizado hasta este punto del texto, en lugar
€ atascado con su paciente, podria haber sacado parti-

5 Comentarios de éste. Por ejemplo, podria haberle di-

Ueno, si los cadaveres pueden sangrar, me pregunto qué

dran hacer. Tal vez puedan cantar, bailar, reir, digerir comi-

=Us0 aprender. Probemos también algunas de esas cosas.

Asi pues, las expectativas pueden ser «positivas» 0 «nej

a) Trabajar directamente sobre las representaciones :
riales internas asociadas con la expectativa. i
b) Trabajar sobre las creencias subyacentes que cons
la fuente de la expectativa.

Las expectativas y el patron de consecuencias de
El poder de la palabra

El patron de consecuencia de El poder de la palabra utili
pectativas bien para reforzar, bien para cuestionar las gen
ciones y las creencias. Este patron comporta dirigir la
hacia un efecto potencial (positivo o negativo) resulta
creencia o de la generalizacion definida por ella. Las con
cias positivas anticipadas fortificaran y reforzaran las
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A lo mejor descubre que puede llevar una vida bastante buer I

como cadaver (algunos lo hacen), sin dejar de mantener los be
neficios que obtiene siendo un caddver». En lugar de tratar ¢
atacar y cuestionar la creencia, ésta pueda ser reencuadrada ..
de un problema a una ventaja. (Como Einstein senal6, no se pu
de solucionar un problema con la misma forma de pensar que
cred.) i
Yo mismo he aplicado con éxito este patron a una mujer cg
un diagnéstico de «obsesiva compulsivax. Estaba convencida;f:]
que tenia insectos por todo el cuerpo. Ella les llamaba «mosez
reales imaginarias»: «imaginarias», porque nadie aceptaba qu
fueran reales; «reales», porque para ella lo eran mucho. No p
dia ignorarlas, le provocaban una terrible sensacion de ser «i
vadidax.
Aquella mujer dedicaba una gran parte de su tiempo a pr
tegerse de las «moscas». Tenia setenta y dos pares de guantes ¢
ferentes: para conducir, para cocinar, para vestirse, etc. Compr
ba siempre vestidos de talla superior a la suya, para que
cubrieran todo el cuerpo y no le quedara expuesta ninguna z@
de piel. Se lavaba y se frotaba constantemente para sacarse de e
cima las moscas, hasta el punto de que su piel estaba todo
tiempo enrojecida y erosionada. y
El hecho de que las moscas fueran «imaginarias» le props
cionaba algunas opciones interesantes. Por ejemplo, todo
mundo las tenia, pero unas personas mas que otras, en partic
lar sus padres, a los que amaba mucho, pero con los que past
muy poco tiempo porque estaban llenos de ellas. Puesto g
eran imaginarias, las moscas podian llegar incluso a través del
léfono, de modo que cada vez que sus padres la telefoneaban,:
receptor comenzaban a salir moscas a montones, lo cual 1a 0
gaba a colgar. ;
Aquella mujer estaba en la treintena y llevaba mas de gt
ce afios batallando con su compulsion. Por supuesto, mu€
personas habian tratado, sin éxito, de convencerla de lo absu
de su creencia. Me tomé tiempo para entrar en sintonia con €
asi como para averiguar sus «equivalencias de criterio» y sus
trategias de realidad. Luego, en determinado momento, le
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;Sabe? Ha intentado durante toda su vida librarse de esas mos-
as. Ha tratado de sacarselas de encima y ahuyentarlas. Tal vez
sce no sea el modo adecuado de tratar con ellas. ;Ha sido usted
tratada alguna vez para su alergia “real imaginaria” a las moscas
les imaginarias”™?».
Acto seguido le expliqué que su situacién presentaba todos
Jos sintomas de una alergia. Algunas personas, por ejemplo, tie-
jen alergia al polen. No lo pueden ver, pero se les mete por la na-
riz al respirar y las enferma. En lugar de tenerse que ocultar del
olen, de lavarse continuamente, o tratar de alejarlo, estas per-
sonas toman medicamentos para que su sistema inmunolégico
reduzca los sintomas de alergia.
- Entonces saqué un frasco que contenia un placebo y le dije:
Esto son pildoras “reales imaginarias”. Son “imaginarias” porque
10 contienen ningun farmaco, pero son “reales” porque curaran
su alergia y cambiardn lo que siente». Utilizando lo que habia
veriguado acerca de sus equivalencias de criterio y sus estrate-
ias de realidad, le describi como actuarian los placebos y de qué
nodo la iban a hacer sentir diferente. Le expliqué cuidadosa-
Ente el poder del «efecto placebo» y le cité una serie de estu-
i0s en los que los placebos habian sido utilizados con éxito para
Tatar reacciones alérgicas. Habida cuenta de que esta explica-
n encajaba a la perfeccién como consecuencia de su propio
Istema de creencias, no pudo presentar objecién alguna a mi 16-
ICa y se mostro de acuerdo en tomar las pildoras.
- Curiosamente, cuando volvié a mi consulta la semana si-
-'_.'e'nte estaba muy asustada, porque aquellas «pildoras reales
Raginarias» habian funcionado. Se sent6 delante mi y comenzé
Preguntarme: «; Como sabré qué ropa comprar? ; Cémo sabré
Mo relacionarme con mis padres? ; Como sabré a quién debo
4T que me toque? ;Como sabré qué hacer o adénde ir en el
: -.-_'dC' que me rodea?» Con aquellas palabras, lo que en realidad
_,_..:ba diciendo era que su creencia habia reemplazado a una se-
dﬁ Estrategias de toma de decisiones, que nunca habia llegado
“esarrollar, Como ya he senalado antes, las creencias limitado-

- 01 con frecuencia el resultado de preguntas sobre el «como»
L Contestar,
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Una vez que la mujer comenzo a creer que podia libra

realmente de las «moscas», ya no podia evitar tener que e

tarse con sus creencias sobre sus propias capacidades. Una «e

pectativa de resultado» nueva la obligaba a reevaluar su «exp
tativa de eficacia propia». Con ayuda, aquella mujer aprends
una serie de estrategias de toma de decision eficaces y se libr
definitivamente de su obsesion.

Para explorar tii mismo el patrén de consecuencia, id;

ca una creencia o generalizacién limitadora que te impida acts
con la eficacia que sabes que podrias. Enriquece tu percepe

de esta situacion o experiencia planteandote: «;Cual es el efe
positivo de la creencia o de la generalizacion definida por el
(Un modo de hacerlo consiste en considerar el problema o |

ficultad desde mds de un marco temporal. Por ejemplo, imagi

la situacion dentro de una hora, de un dia, de una semana,
mes, de un ano y de muchos anos.)

Por ejemplo, creencia limitadora: Me siento como un €o
de cuando tengo miedo ante situaciones dificiles.
Consecuencia positiva: El miedo evita que la gente se pi
pite, lo cual le permite actuar de forma més ecold
Por consiguiente, el miedo no es tan malo, habida ¢
ta que hace que las personas sean mas prudentes y ac
de forma mas ecologica. A largo plazo, tu miedo h:

ti una persona mas sabia y determinada.

Cartografiar creencias y expectativas clave

En lineas generales, las personas cambian su comportamie
adquirir nuevas experiencias de referencia y nuevos mapa
les permitan formar un «plan». Sin embargo, un mismo cor
tamiento no siempre produce resultados idénticos. Deter
dos factores, como el «itinerario» hasta el resultado, el g

apoyo por parte de las relaciones que uno reciba, el grado
riabilidad del sistema y las herramientas de que uno di

determinaran la probabilidad de que determinado com
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jento produzca determinado resultado, dentro de determinado

jstema.

Manejar el cambio y lograr resultados requiere disponer de

ps mapas cognitivos, las experiencias de referencia, las herra-
ientas y el apoyo de las relaciones necesarios para establecer la

mas adecuada de presuposiciones y expectativas respecto a
inado objetivo, tarea o situacion.

- Nuestras expectativas, por ejemplo, influyen en gran medi-

‘en el grado de confianza que tendremos acerca de la obten-

de un resultado. Las cuestiones de creencias basicas que

en en relacion con el logro de objetivos provienen de expec-

vas, relacionadas a su vez con una serie de componentes del

m bio fundamentales:

. Lo deseable que sea el resultado.
. La confianza en que las acciones especificadas produci-
~ ran el resultado apetecido.
3. La evaluacion sobre lo apropiado y lo dificil de ese com-
portamiento (con independencia de que se crea o no que
. vaya a producir el resultado deseado).
4. La creencia de poder producir los comportamientos ne-
- cesarios para completar el plan que conduce al objetivo.
5. Elsentido de responsabilidad, valia propia y permiso que
- uno tenga en relacion con los comportamientos necesa-
rios y con el resultado final.

o -

X Capaz Apropiado i
€ Ecologico e Deseable

A R

“———P‘ Comportamiento [—P Resultado
Plan Itinerario

Cuestiones de creencias relacionadas con el cambio

“Onsideremos, por ejemplo, a alguien que trata de curarse,
*$hder algo nuevo o de triunfar en un proyecto empresarial.
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;;.--;. p las acciones necesarias. Tal vez piense: «No soy lo suficien-
¢ habil/perseverante/inteligente/centrado/etc., para hacer lo que
hace falta para alcanzar mi resultado deseado».

_ E incluso, en el caso de que la persona desee el resultado,
siense que es posible, crea que el camino propuesto es el ade-
do para lograrlo y no dude de sus capacidades para llevar a
p las acciones necesarias, también es posible que se cuestione
0 no responsabilidad suya realizar las acciones que conduz-
an a la consecucion del objetivo. Puede que se diga: «No es res-
psabilidad mia estar mads sano/aprender/tener éxito. Eso es
jo de los expertos. Quiero delegar en otros». O tal vez dude
perecer estar sano, aprender o tener éxito. Aqui topamos con
‘cuestion de autoestima. En ocasiones, ocurre que la persona
ente indigna de tener salud, inteligencia o éxito. Cuando al-
cree que no merece alcanzar el objetivo deseado, o no se
idera responsable de hacer lo necesario para lograrlo, da
ual que tenga las capacidades necesarias, que conozca cudl es

:amino adecuado y que lo desee.

Las cuestiones de creencias pueden presentarse con cada uno de
los elementos del cambio arriba mencionados.

Una primera cuestion tiene que ver con lo deseable que sg;
el resultado. ;Hasta qué punto esta persona quiere realmente
tar sana, aprender o triunfar? En las mismas condiciones, no
duda de que todos deseamos las tres cosas. Pero raramente
condiciones son las mismas, y lo cierto es que estar sano, ap
der o triunfar en los negocios no siempre esta en cabeza de la
rarquia de criterios de la persona. Alguien podria decir: «En
tos momentos, la salud no es prioritaria para mi», «Tengo tan
cosas que atender, que aprender algo nuevo no me resulta
importante», u «Otros me necesitan, seria egoista por mi
concentrarme tnicamente en mi éxito».

Incluso si la persona desea con todas sus fuerzas tener s:
aprender o alcanzar el éxito, puede suceder que se pregunte silg
grarlos es posible. Tal vez se diga: «Haga lo que haga, no me ¢
dré bien», «Un perro viejo no aprende trucos nuevos» o «
que no me haga ilusiones de triunfar. Nada de lo que yo ha
cambiara las cosas». ‘ a

Otra persona tal vez desee intensamente un resultado, e i '
so crea que es posible alcanzarlo, pero dude que determinado
portamiento sea el méas adecuado para ello. Es probable qt
diga: «Creo que es posible alcanzar mi objetivo, pero no

ar la motivacion para el cambio

der ayudar a otros o a nosotros mismos a alcanzar los ob-
plan/técnica/programa/etc.» Otra quiza piense que dete deseados es importante que consigamos evaluar todo este
camino sea el adecuado, pero no esté dispuesta a asumir los es : de creencias. Los planes y las acciones no puede ser lle-
zos y sacrificios que ese camino exige, o bien le preocupen las@ S a cabo con eficacia si hay conflicto o duda en exceso. Por
secuencias para otras areas de su vida. Por ejemplo, aunque 140, y como demuestra el efecto placebo, las creencias y las
convencida de que hacer ejercicio y mejorar su dieta la ayw Siciones potenciadoras pueden liberar capacidades y
estar m4s sana, no estd dispuesta a hacer el esfuerzo de cambié cias subconscientes», inherentes en la persona o el
estilo de vida. Otra quizd crea que determinado curso la p *T0 que no habian sido movilizadas con anterioridad.
ayudar a aprender algo importante, pero no sabe encontrar el odo de determinar la motivacion de la persona o del
po necesario. De forma parecida, tal vez alguien crea que un nsiste en formular una afirmacion de las cinco creencias
trabajo lo conduciria al éxito, pero duda porque le preocup: e hemos identificado como significativas para el proceso
pacto que este cambio pudiera ejercer sobre su familia. = 0. Las creencias pueden ser evaluadas formulando una
También suele ocurrir que la persona desee el B especifica de cada una de ellas, como en los siguien-
piense que es posible y crea que el camino propuesto €s ;
cuado para lograrlo, pero dude de sus capacidades para H€



Creencias y expectativas 153

1. Lo deseable del resuliado. Hoja de evaluacion de creencias T
Declaracion: «El objetivo es deseable y vale la pena».

152 EL PODER DE LA PALABRA

Describe en una frase el objetivo o el resultado a lograr:

2. Seguridad en que el resultado es alcanzabie.

Declaracion: «Es posible alcanzar ese objetivo». Objetivo/resultado:

Puntua en las siguientes casillas tu grado de creencia en re-
lacion con el objetivo o el resultado a lograr, indicando con el 1
el grado mads bajo y con el 5 el mas alto.

3. Evaluacion de lo apropiade o lo dificil de los comporta-

~* mienlos necesarios para aleanzar el resultado deseado (con
-« independencia de que se crea o no que lo produciran), _
Declaracion: «Lo que hay gue hacer para alcanzar el ob- T e g

jetivo es apropiado v ecolégicon. :
] Prop1aco g a. «El objetivo es deseable y vale la pena.»

4. Creer en la propia capacidad para producir los comporta- 2
mientos requeridos. l 3 4 5 _
-+ - Declaracion: «Tengo/tenemos las capacidades necesarias i B T
para alcanzar el objetivo deseadon. b. «Es posible alcanzar ese objetivo.»

5. Sentido de la propia valia o permiso para realizar los 1 ‘ 2 | 3 4 ’ 3

comportamientos requeridos y alcanzar el resultado de-

1

seado. ‘ dc. «Lo que hay que hacer para aicanzar el objetivo es apro-
.. 1- a0 Sgic - . .
Declaracion: «Tengo/tenemos la responsabilidad de al- piado y ecologico.» _ ‘ ' SR
canzar ese objetivo y me/nos lo merezco/merecemoss. 1 ’ > 3 ) —,
5
P BRELL e e e T e G e e d . g :
Una vez establecidas estas creencias el interesado puede ca- - «Tengo/tenemos las capacidades necesarias para alcanzar

. - el objetiv
librar su grado de conformidad con cada una de ellas en una es- Jetivo deseado. »

cala del 1 al 5, lo cual producird de inmediato un interesante per-
fil de dreas potenciales de problemas de motivacién y seguridad. TI Ti
Las puntuaciones bajas indicaran posibles areas de resistencia 0
interferencia, que requeriran ser de algin modo atendidas.

La hoja de evaluacion de creencias de la pdgina siguiente

proporciona una herramienta sencilla pero eficaz para evaluar .
con rapidez las areas de creencia relevantes en relacion con de-

terminado objetivo o plan. "= s

iy ¢. «Tengo/tenemos la responsabilidad de alcanzar ese obje-
0¥ me/nos lo merezco/merecemos. » R

2 3 4 5 1

!y
i
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Construye seguridad y refuerza las creencias on presente de los constrefiimientos de la realidad y utilizar la

ginacion con mayor plenitud. Activa nuestra capacidad inna-
para imaginar y suponer. También nos ayuda a liberarnos de
limitaciones de nuestra historia personal, de nuestros siste-
de creencias y de nuestro «ego». En realidad, nos ayuda a
ficar y utilizar la nocion de «Yo» como funcion en lugar de

Una vez que hayas evaluado el grado de seguridad y congruene;
en relacién con esas dreas clave de creencias, podras reforzar |
creencias en areas de duda considerando las preguntas siguien

1. ;Qué mas hace falta saber o afadir al objetivo o cre
para ser mas congruente y seguro? i o rigida nominalizacion.
Muchos de los procesos y técnicas de la Programacion Neu-
olingtiistica aplican el marco «como si». En el proceso de crea-
sn de objetivos, resultados y suefios, por ejemplo, actuamos
ero «como si» fueran posibilidades. Creamos imagenes de
os y las visualizamos con los ojos de la mente, dando a esas
genes las cualidades que deseamos que tengan. Luego co-
amos a darles vida «como si» ya estuviéramos experimen-
o y practicando los comportamientos especificos que se co-
ponden con esos suenos y objetivos.
El marco «como si» es de gran importancia para la creacion
n espacio en el que sea posible comenzar a estimular la neu-
ogia que puede apoyar la consecuciéon de nuestros deseos.
ton Erickson solia repetir que «Puedes imaginar y dominar lo
quieras».
El marco «como si» constituye una herramienta clave para
tores y consejeros. El ejercicio siguiente aplica el marco
)Mo si» considerandolio un medio para ayudar a la supera-
de creencias limitadoras.

2. ;Quién es el mejor mentor para esa creencia?

3. ;Qué mensaje o consejo daria ese mentor?

Utilizar el marco «como si» para reforzar creencids y
expectativas

El marco «como si» es un proceso por medio del cual un ind
duo o un grupo actian «como si» el objetivo o el resultad
seados hubieran sido ya alcanzados, o por medio del cual un
dividuo o un grupo actian «como si» fueran otra perso
entidad. El marco «como si» constituye un medio poderoso
ayudar a las personas a identificar y enriquecer su percepcio
mundo, asi como sus estados futuros deseados. Constituye tan
bién un medio util para ayudarlas a superar las resistencias
mitaciones propias de su mapa actual del mundo.

El marco «como si» se utiliza a menudo para cuest
creencias limitadoras por medio de la creacion de contrag
plos y alternativas. Por ejemplo, si una persona nos dic
puedo hacer X» o «Es imposible hacer X», aplicariamos el 1
co «como si» y le preguntarfamos: «;Qué pasaria si pudiera
cer X?», «Actiia como si pudieras hacer X. ; Como seria?
(ya) pudieras hacer X, ;qué estarias haciendo?» Por ejemE
el ejecutivo de una compatiia no fuera capaz de describir ctt
ria su estado deseado en relacion con determinado proyec
mentor le podria preguntar: Imagina que han pasado cinc
;Qué ha cambiado?

Actuar «como si» nos permite desprendernos de la pe

cicio «Como si»

1. El explorador pensaré en algun objetivo o situacion acer-
ca de los cuales tenga alguna duda. Expresara verbal-
mente la creencia limitadora a su mentor. Por ejemplo:
«No es posible para mi...», «No soy capaz de...», «No
me merezco.,.»

E'l mentor animard respetuosamente al explorador a de-
CIr cosas tales como:
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«;Qué sucederia si eso fuera posible/fueras capaz de ha-
cerlo/lo merecieras?» i

6

[ a4 estructura bdsica de las creencias

‘.
o

«Actua “como si” eso fuera posible/fueras capaz de hacer-
lo/lo merecieras. ;Como seria?»

«Imagina que ya has tratado con todas las cuestiones rela-
cionadas con tu creencia de que eso no es posible/no eres
capaz de hacerlo/no lo mereces. ;Qué pensarias, harias o
creerias de forma diferente?» -.
2. Si surgen otras objeciones o interferencias por pa

explorador, el mentor seguira preguntando:
«Acttia “como si” ya hubieras tratado con esa objecion/in-
terferencia. ;Como responderias de forma diferente?»




tructura linguistica de las creencias

sroposito principal de nuestras creencias y de nuestros siste-
de creencias es vincular valores fundamentales con otras
de nuestra experiencia y con nuestros mapas del mundo.
ya he senalado anteriormente, la declaracion de la creen-
que «El éxito requiere trabajar duro» vincula el valor «éxi-
on una clase concreta de actividad («trabajar duro»). En
0, la afirmacion de que «El éxito requiere buena suerte»
a el mismo valor con otra causa («buena suerte»). Como
estran ambas afirmaciones, las creencias son basicamente
aciones sobre las relaciones entre diversos elementos de
experiencia.
nguisticamente hablando, las creencias se expresan por lo
en forma de patrones verbales conocidos como «equiva-
complejas» y «causas-efectos». Las equivalencias comple-
afirmaciones linguisticas que implican «equivalencias»
istintos aspectos de nuestra experiencia. («A=B» 0 «A sig-
»). Esta clase de patrén de lenguaje es normalmente uti-
a formular definiciones de valores, asi como para es-
evidencias destinadas a determinar si los valores han
echos o violentados. «Un corazén que late en reposo a
iones por minuto es un corazén sanox», «Tener mucho
nifica que has alcanzado el éxito» o «Amar significa no
decir nunca “lo siento”» son ejemplos de equivalencias
que reflejan creencias.
ciones de causa-efecto (caracterizadas por pala-
MO «causa», «hace», «obliga», «conduce a», «resulta
‘Vinculan causalmente valores con otros aspectos de
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nuestra experiencia. Estas estructuras lingiisticas se uti]j__ ;
para definir las causas y las consecuencias del logro de detem
nados valores. «Pronto a la cama y pronto en pie hacen al ho
bre sano, rico y sabio», la frase clasica de Benjamin Frank
constituye una afirmacién de factores causales que conducen a]
logro de determinados valores. Los dichos de que «el poder

rrompe» 0 «el amor sana» constituyen afirmaciones relacio:
das con las consecuencias de la expresion de determinados
lores.

o, por ejemplo, podra revestir la forma de alguna otra gene-
lizacion o nominalizacion.

 En laafirmacion «Estd mal de salud. Debe odiarse realmen-
a si mismo», quien la formula implica que «mala salud» es, de
in modo, sindnimo de «odiarse a st mismo». En su mapa del
wundo, ambas experiencias son en cierta medida «lo mismos»
pesar de que probablemente no tengan relacion alguna en rea-
lidad). Las siguientes afirmaciones serian otros ejemplos de
equivalencias complejas»: «Pensar o actuar fuera de las normas
sociales significa que eres mentalmente inestable», «Seguridad
significa tener poder para luchar contra fuerzas hostiles», o «Si
hablas poco, eso tiene que significar que tienes poco que decir».
- Toda declaracion establece una especie de «equivalencia»
entre dos términos. Definidos tal vez mds acertadamente como
«equivalencias simplistas», el peligro de estas declaraciones con-
siste en que, en ellas, una relacion compleja, de estructura pro-
funda, se sobresimplifica hasta el nivel de estructura superficial.
Como sentencio Einstein: «Todo debe simplificarse tanto como
sea posible, pero un poco menos».

Las equivalencias Complej as y las generalizaciones acerc ' - Nuestras «interpretaciones» de acontecimientos y experien-

causa y efecto constituyen estructuras fundamentales a pa cias proceden del establecimiento y de la aplicacién de paquetes
de las cuales construimos nuestros mapas del mundo. de equivalencias completas. En el lado positivo, las conexiones
establecidas por algunas interpretaciones ayudan a simplificar o
explicar relaciones complejas. En el lado problematico, las equi-
valencias complejas distorsionan o sobresimplifican relaciones
Sistémicas. Los pacientes (asi como sus familias), por ejemplo,
den a interpretar sus sintomas de forma muy negativa, o de
un modo que contribuye al mantenimiento del sintoma.
* Desde la perspectiva de El poder de la palabra, la cuestion no
‘estriba tanto en si uno ha encontrado o no la equivalencia com-
T?leja «correctar, sino en si uno consigue o no encontrar inter-
 Pretaciones susceptibles de ofrecer una nueva perspectiva, un
fuevo mapa del mundo 0 una nueva forma de pensar que difie-
fade la que ha creado y mantiene el problema de que se trate.

Trabajo duro Causas

Exito

Mucho dinero

Causa o evidencia Medios Valor o criterio

Las creencias vienen por lo general expresadas
en forma de equivalencias complejas o causas-efectos.

Equivalencia compleja

La equivalencia compleja implica hablar de dos o mas experi
cias como si se trataran de lo mismo, es decir, como si fueran
«equivalentes». Las equivalencias complejas estan lejanamer
emparentadas con las equivalencias de criterio, aunque son di
tintas de ellas. Las equivalencias de criterio se establecen en
ma de evidencias basadas en los sentidos para determinado val
o criterio. Implican «fragmentar hacia abajo», hacia indicad
especificos de algun valor o criterio. Una equivalencia comp
es mas una «definicion» que un «procedimiento de evidencia
El proceso se asemeja mds a una fragmentacion lateral que
abajo. Una equivalencia compleja para determinado valor o @
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Causa y efecto

La percepcion de causa y efecto es la base de nuestro modelo
mundo. El analisis, la investigacién y el modelado eficaz de
quier tipo requieren la identificacién de las causas que sub
en los fenémenos observables. Las causas son los elementos:
yacentes responsables de la creacién y el mantenimiento d
terminado fenémeno o situacién. La resolucion exitosa d
flictos, por ejemplo, se basa en encontrar y tratar la(s) causa(s
determinado sintoma o conjunto de sintomas. Lo que identi
mos como causa de un estado deseado o de un estado probl
determina dénde aplicaremos nuestros esfuerzos. ]
Por ejemplo, si crees que determinada alergia esta cau
por un «alergeno» externo, trataras de evitarlo. Si crees
alergia se debe a la descarga de «histaminas», tomards «
taminicos». Si crees que la causa de esa alergia es el «estré
taras de reducirlo. Y asi sucesivamente. -
Nuestras creencias sobre causa y efecto estan reflejad
patron linggifstico de «causa-efecto», en el cual esta implicita«
plicita la relacién causal entre dos experiencias o fenémen
descripcion verbal. Como sucede con las equivalencias com
tales relaciones pueden o no ser acertadas o validas al nivel d
tructura profunda. Por ejemplo, en la afirmacién «Critic
hara respetar las reglas» no esta nada claro de qué modo,
creto, la accién de criticarle hard que el criticado desarrol
to por las reglas. Tal accion podria también tener como
el efecto exactamente contrario. Esta clase de afirmacion
especificar muchos eslabones importantes en potencia.
Por supuesto, con ello no quiero decir que ninguna
cién de causa y efecto sea valida. Algunas son validas,
completas. Otras tienen validez, pero s6lo en ciertas co
De hecho, las declaraciones de causa y efecto son mod
verbales sin especificar. El principal peligro con ellas co
la implicacién de que la relacion que esta siendo
francamente simple y mecénica. Habida cuenta de qu
mas complejos estan formados por numerosos vinct
mente causales (por ejemplo, el sistema nervioso hu

J
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fenémenos son el resultado de causas multiples, mas que de
sola.

Ademas de todo ello, cada uno de los elementos implicados
una cadena de causa-efecto puede tener su propia «energia
teral», es decir, que cada uno de ellos tiene su propia fuente
nergia y no responde de forma predeterminada. Eso hace que
sistemas sean mucho mas complejos, dado que la energia no
eatraves de ellos de forma determinada y mecanica. Gregory
eson sefialo que si le das un puntapié a una pelota, podrés
lar con bastante exactitud donde ird a caer, en funcién del
alo de impacto, de la fuerza del mismo, de la friccién del sue-
del aire, etc. Si, por el contrario, le das un puntapié a un pe-
con el mismo dngulo, Ja misma fuerza, sobre el mismo terre-
c., resultara mucho mas dificil predeterminar cual sera el
ltado, y es que el perro tiene su propia «energia colateral».

S causas son a menudo menos evidentes y amplias y mas
stémicas en su naturaleza que el sintoma o el fenémeno parti-
r que es explorado o estudiado. Un descenso en los benefi-
n la productividad, por ejemplo, puede ser el resultado de
c lacionado con la competencia, la organizacién, el lideraz-
. cambios en el mercado, los cambios en la tecnologia, los
de comunicacion o cualquier otra cosa. ‘
curre lo mismo en el caso de muchas de nuestras creencias
onadas con la realidad fisica. No podemos ver, ofr o sentir
culas_ atémicas interactuando entre si, como tampoco
10s directamente las fuerzas «gravitacional» o «electro-

@. Tan s6lo podemos percibir y medir sus resultados.
zs é:l concepto imaginario «gravitacion» para explicar
0S. Conceptos tales como «gravedads, «electromagnetis-
tomos», «causa y efecto», «energia», e incluso «tiempo»

: :;b son, en gran medida, elaboraciones arbitrarias que
~ “€Nuestra imaginacién (y no del mundo exterior) para

]}E’.pont.:r orden a nuestra propia experiencia sensorial.
nstein escribio:

- '
0 claramente que ciertos conceptos, como el de
idad, no pueden ser deducidos de la experiencia ma-
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terial por medio de métodos logicos... Todos los conceptos,
incluso los mds proximos a la experiencia, proceden del y
punto de vista de convenciones logicas libremente elegidas. :

s de causas

n el filésofo griego Aristételes (Ultimos analiticos) hay cua-
tipos basicos de causas a ser tomadas en consideracién en
quier investigacion y analisis: 1) causas «antecedentesy,
cesarias» O «precipitantes»; 2) causas «constrictivas» o «efi-
ntes»; 3) causas «finales» y 4) causas «formalesy.

Lo que Einstein nos dice es que nuestros sentidos no pe
ben realmente las cosas como «causas», puesto que lo tinico g
pueden percibir es que primero sucede un acontecimiento
mediatamente sucede otro. Por ejemplo, podemos percibi
secuencia de acontecimientos como: «Un hombre corta un
con un hacha» y luego «el arbol cae», o «Una mujer le di
a un nifo» y luego «el nino comienza a llorar», o «Hay un e
se de Sol» y luego «un terremoto el dia siguiente». Segin ]
tein, podemos decir que «el hombre hizo que el arbol cayi
que «La mujer hizo llorar al nifio», o que «El eclipse causo el
rremoto», pero lo que es percibido es tan solo la secuencia @
acontecimientos. La «causa» es una elaboracion interna
mente elegida que aplicamos a la relacion que hemos perci
Por ejemplo, también podriamos decir: «La gravedad ca
los drboles caigan», «Las expectativas no cumplidas del nifie
hicieron llorar» o «Las fuerzas internas de la Tierra causar
terremoto», dependiendo de qué marco de referencia de
elegir.

El argumento de Einstein consiste en que las reglas
que utilizamos para operar en el mundo, asi como las reg
gun las cuales el propio mundo opera, no son observable:
contenido de nuestra experiencia. Como ¢l mismo sefia
teoria puede ser comprobada por la experiencia, pero
modo de formular una teoria a partir de la experiencia»..

Este mismo dilema es de aplicacién con igual rigor a 12
logia, a la neurologia y probablemente a cualquier otra drea
vidad humana. Cuanto mas nos aproximamos a las
normas primarias que determinan y rigen nuestra experien
lejos estamos de cualquier cosa que sea directamente per
No podemos experimentar fisicamente los principios y
que generan nuestro comportamiento y nuestras experien
tan sélo sus efectos. Por ejemplo, si el cerebro trata de pe!
si mismo, habra inevitablemente algunos puntos ciegos.

1. Causas precipitantes

Sucesos pasados, acciones o decisiones que influyen en el

estado presente del sistema a través de una cadena lineal
de accion-reaccién.

PR -

Pasado Presente

Cadena lineal de
acontecimientos que conduce

al presente Estado

e
_—

- Causa

presente

Causa precipitante

Causas constrictivas

- Relaciones presentes, presuposiciones y condiciones cir-
= cimdantes que mantienen el estado presente del sistema
* (independientemente de c6mo haya llegado alli).

Presente
Condiciones

A Presuposici
Clrcundantes e

Estado
presente

Causas

constrictivas Relaciones

Causas constrictivas
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hos que «nuestro universo fue causado por el Big Bang, que
rri6 hace miles de millones de afios», que «el SIDA esta cau-
o por un virus que penetra en el cuerpo y actua sobre el sis-
pa inmunitario», o0 que «esta organizacion tiene éxito porque
los pasos concretos en los momentos precisos». Se trata de
Jarecimientos sin duda utiles e importantes, pero que no ne-
ariamente nos cuentan toda la historia de los fenémenos a los
1e se refieren.

Identificar causas constrictivas implica examinar qué man-
e la estructura presente del fenémeno, con independencia de
5 que lo haya llevado hasta aht. Por ejemplo, ;c6mo es que mu-
de las personas infectadas por el virus del SIDA no mani-
fan ningtin sintoma? Si el universo se ha estado expandiendo
és del Big Bang, ;qué es lo que determina el ritmo al que se
expandiendo en la actualidad?, ;qué es lo que le impedird
ir expandiéndose? ;Cudles son las restricciones (o la ausen-
e ellas) que podrian provocar la caida o el despegue de una
riganizacion, con independencia de su historia?

- Buscar causas finales implica explorar los objetivos o fines
ciales de esos fenomenos con respecto al resto de la Natura-
Por ejemplo, ;es el SIDA simplemente un azote, una leccién
proceso evolutivo? ;Juega Dios a los dados con el universo,
rige éste hacia alguna parte? ; Cuales son las visiones y los
Vos que hacen que una organizacion tenga éxito?
en-tiﬁcar las causas formales del «universo», de una «orga-
ACI0n exitosay o del «SIDA» implicaria examinar muestras pre-
clones e intuiciones basicas sobre el fenémeno en cuestion.
1€ nos referimos exactamente al hablar de «universo», «orga-
10m» 0 «SIDA»? ;Qué estamos presuponiendo acerca de su
tura y su «naturaleza»? (Esta fue la clase de preguntas que
Albf.'rt Einstein a reformular por completo nuestra percep-
tiempo, del espacio y de la estructura del universo.)

3. Causas finales _
Obijetivos futuros, resultados o visiones que guian o
fluyen en el estado presente del sistema y confieren s
tido, relevancia y propdsito a las acciones en curso.

Presente Futuro

Influencia no lineal que Causa
conduce al estado presente final

Estado
presente

Causa final

4. Causas formales
Definiciones y percepciones de algo, por ejemplo, pi
posiciones basicas y mapas mentales. '

Buscar causas precipitantes nos conduce a ver el proble :
el resultado como consecuencia de acontecimientos y expe
cias del pasado. Buscar causas constrictivas nos conduce a pel
el problema o el resultado como algo fruto de las condicion
curso, dentro de las cuales ocurre la situacion actual. Consi
causas finales nos lleva a percibir el problema o el resultado
consecuencia de los motivos y las intenciones de los imp
Tratar de descubrir las causas formales de un problema o :
do nos conduce a verlo como una funcién de las definici
presuposiciones que estamos aplicando a la situacion.

Claramente, lo mds probable es que tomar cualquiera
tas causas como la explicacion tnica y completa del prod
nal conduzca a una imagen incompleta. En la ciencia de
dias tendemos a buscar causas mecdnicas, a las que Aristot
referia como causas «antecedentes» o precipitantes. Cuar
tudiamos cientificamente un fenémeno, tendemos a bl
cadena lineal de causa y efecto que lo produjo. Por ejem]

fluencia de las causas formales

2 ;Spectos, nuestro lenguaje, nuestras creencias y nuestros
el mundo funcionan como «causas formales» de nues-
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tra realidad. Las causas formales estan relacionadas con nuestras
definiciones fundamentales de un fenémeno o una experiencia.
mismo concepto de «causa» es una modalidad de «causa formal

Como el propio término implica, las «causas formales» e
tan asociadas mas bien con la «forma» que con el contenido
«causa formal» de un fenémeno es la que da la definicién d
cardcter esencial. Podriamos decir que la «causa formal» de
ser humano, por ejemplo, son las relaciones de estructura
funda codificadas en el ADN. Las causas formales estdn tamb
intimamente relacionadas con el lenguaje y con los mapas m
tales en los que creamos nuestras realidades y que conceptual
zan y etiquetan nuestra experiencia.

Por ejemplo, a la estatua de bronce de un animal con cri
cuatro patas, cascos y cola la llamamos «caballo», porque e
la forma o las caracteristicas «formales» que hemos asociado con
palabray el concepto de «caballo». Decimos que «la bellota
convertido en un roble», porque definimos como «roble» a
que tiene tronco, ramas y hojas de determinada forma. En «
secuencia, indagar en las causas formales constituye uno d
mecanismos primarios de El poder de la palabra.

Las causas formales dicen en realidad mds acerca de qt
percibe que sobre el fenémeno que esta siendo percibido. Ic :
ficar causas formales implica desvelar nuestras presupos
y nuestros mapas mentales basicos acerca del tema de que se
te. Cuando un artista como Picasso coloca el manillar de una
cicleta junto al sillin para construir la cabeza de un «toro»,
rre a las «causas formales» debido a que esta tratando ¢
elementos esenciales de la forma de algo.

Esta clase de causa est4 relacionada con lo que Aristotel
nominé «intuicion». Antes de que podamos comenzar a in’
gar algo como el «éxiton, la «alineacion» o el «liderazgo», ¢
remos tener clara la idea de que ese fenémeno tal vez no '
Por ejemplo, identificar «lideres eficaces» que modelar imp
tener la intuicion de que tales individuos son, en realidad
plos para lo que estamos buscando. j

Buscar las causas formales de un problema o resultadc
ejemplo, implica examinar nuestras definiciones, presupo

es € intuiciones acerca de ese problema o resultado. Identificar
as causas formales del «liderazgo», de una «organizacién exito-
.a» o de la «alineacién» implicaria examinar nuestras definicio-
, presuposiciones e intuiciones acerca de esos fenémenos.
Qué es lo que queremos decir, exactamente, al hablar de «lide-
7007, de «organizacion exitosa», o de «alineacions»? :Qué esta-
o0s presuponiendo acerca de su estructura y de su «naturaleza»?
El investigador que queria entrevistar a personas que habian
erimentado «remisiones» de canceres terminales, para descu-
patrones en su proceso de sanacion, constituye un buen ejem-
e la influencia de las causas formales. Consiguié permiso de las
toridades locales para recopilar datos del centro regional de re-
stro de datos médicos. Sin embargo, cuando se presento ante la
radora del ordenador para obtener los nombres de las personas
| remision, ésta le dijo que no le podia facilitar aquella informa-
. El investigador le aseguré que disponia de la autorizacién
inente, a lo que ella le respondio que ése no era el problema.
que sucedia era que el ordenador no tenia una categoria para
isiones». Entonces €l le pregunto si le podia facilitar la rela-
de todas las personas a las que se hubiera diagnosticado un
cer terminal durante los diez o doce afios anteriores, a lo que la
adora le respondié que si. Luego le pidio si le podia facilitar
lacion de personas fallecidas de cancer durante el mismo perio-
comparacion de ambas listas puso en evidencia que habia
0s centenares de personas a las que se habia diagnosticado un
terminal, pero que no habian muerto. Tras eliminar a quie-
habfan cambiado de domicilio o habian muerto por otras cau-
: investigador acab6 con una relacion de mas de doscientas
0nas en «remision», pero que habfan escapado a los filtros del
0 de registro de datos simplemente porque no se habia esta-
‘una categoria para ellas. Debido a que estas personas no
«causa formal», no existian para el ordenador del centro.
“80 parecido sucedi6 con otro grupo de investigadores, in-
_ ‘EIOS en estudiar el fenomeno de la remisién. Entrevistaron
'leOS para averiguar nombres e historiales de personas que
“all Temitido de alguna enfermedad terminal. Sin embargo,
€dicos insistian en que no tenian pacientes asi. Al princi-

=t
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pio, los investigadores se resignaron a creer que tal vez la
si6n fuera un incidente de mucho menor cuantia de la que e
creian, hasta que a uno de ellos se le ocurrié preguntar a los
dicos si tenian pacientes que hubieran experimentado «recu
raciones notables» en vez de «remisiones», a lo que respo
ron de inmediato: «;Oh, si, tenemos muchos de ésos!»

Las causas formales son en ocasiones las mas dific ;
identificar, porque pasan a formar parte de las presuposicio Por ejemplo, una persona puede definir el «éxito» como
premisas subconscientes desde las que operamos, como el ulogro» y «autosatisfaccion». La persona tal vez crea que el «exi-
en la que nada el pez. ' proviene de «dar lo mejor de si», y que conduce a la «segu-
dad» y al «reconocimiento por parte de otros». La persona sa-
4 que ha alcanzado el éxito cuando «note cierta sensacién» en
1 «pecho y estomago».

. 3. «;Que consecuencias o resultados produciri ese valor?»
. «;Adénde conduce?» (Causas finales.)

4. «;De qué modo, en concreto, sabes que determinado com-
portamiento o experiencia encaja con un criterio o valor
particular?» «;Qué valores y experiencias especificos
acompanan a ese criterio o valor?» (Causas constrictivas.)

El poder de la palabra y la estructura de las creen

En resumen, las equivalencias complejas y las declaracio (Causas formales)

causa-efecto constituyen los elementos basicos de const Por ejemplo, «Logrow,

. ; L Autosatisfacciéns
de nuestras creencias y de nuestros sistemas de creencias. *ARloculdtaccions
base a partir de la cual decidimos nuestras acciones. Aﬁ i Definicién
nes como «si X = Y, haz Z» implican iniciar una acciéon Qué es ;Con
basada en la percepcion de una equivalencia. Es esta clase. qué mas se
tructuras la que, en ultima instancia, determina de qué precipitantes) relaciona?
aplicamos de forma concreta lo que sabemos. - 1

alores

(Causas finales)

De acuerdo a los principios de El poder de la palabra,

0
«estructuras profundas» como los valores (mds abstractos crikesiag
tivos) lleguen a alcanzar el entorno tangible en forma de Por ejeenglo;
tamientos concretos, deben estar vinculadas a través de las. _ Exito ;Adonde conduce?
cias a procesos y capacidades cognitivos especificos. Er Oué lo causa? Evidenci Por ejemplo,
nivel, debe ser atendida cada una de las causas aristotélic ejemplo, ol Ibas «Seguridads»
Asi pues, las creencias son respuestas a preguntas ct O mejordests | ¢-OMO SA0ES «Reconocimiento
que has por parte de otros»
llegado?

1. «;Como, en concreto, defines la cualidad o la
que valoras?» «;Con qué otras cualidades, crit
lores esta relacionada esta cualidad o entidad?
formales.)

Por ejemplo,
«Una sensacion en el
corazon y en el estomagon

b (Causas constrictivas)

o = idad?» i
2.« ch.xe‘ es lo que causa o crea esta cualidad?» : 4 Las creencias conectan valores
precipitantes.) 9N - adiversos aspectos de nuestra experiencia
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Para que un valor se convierta en operativo, todo el s
de creencias debe ser especificado en un grado u otro. Por
plo, para que un valor como la «profesionalidad» se mat
en un comportamiento, es necesario construir creencias a
de lo que es la profesionalidad (los «criterios» para la pro
nalidad), de como sabes que estd siendo materializado
«equivalencias de criterio»), qué lo causa y adonde cond
la determinacién del modo en que actuara la persona,
creencias son tan significativas como el propio valor.

Por ejemplo, dos personas pueden compartir el valor «
ridad». Una de ellas, sin embargo, tal vez crea que la seg
proviene de «ser mas fuerte que tus enemigos», mientras (
otra piense que este valor es consecuencia de «comprend;
ponder a las intenciones positivas de quienes nos ame
Ambas personas buscaran la seguridad por caminos muy d
tos. Incluso es probable que sus planteamientos parezcan. :
dictorios. La primera buscara la seguridad por medio de
mulacién de poder, tratando de tener un «palo més grand
el de quienes percibe como sus enemigos. La otra, en cam bil
tara de satisfacer el mismo valor a través de la comunicacic
la recopilacion de informacion y de la bisqueda de opci

Est4 claro que las creencias del individuo en relacion
valores fundamentales determinaran su «mapa mental»
pecto a esos valores y, por consiguiente, con el modo en )
persona tratard de manifestarlos. Para poder ensefar o €s! toria de valores
valores adecuadamente, para que las personas actien @ :
un sistema de forma coherente con los valores fundar
de éste, deberan compartir en cierta medida determinad
cias y valores. 3

Los patrones de El poder de la palabra pueden ser ¢
dos como operaciones verbales que cambian o reencuac
versos elementos y vinculos que construyen las eg
complejas y las causas-efectos, que dan forma a las creent
declaraciones de creencias. Todos los patrones de El podei
labra giran en torno a una utilizacién del lenguaje en
relacionar y vincular diversos aspectos de nuestra exp
nuestros mapas del mundo con los valores fundamentale

En el modelo de El poder de la palabra, una «declaracion de
ncia» completa debe contener, como minimo, una afirma-
n de equivalencia completa o de causa-efecto. Por ejemplo,
verbalizacion como «No les importo a los demds» no cons-
e una plena «declaracion de creencia». Es una generaliza-
relacionada con el valor de «importar», pero no llega a re-
las creencias asociadas con ella. Para averiguar las creencias
sionadas con esta generalizacion deberemos preguntar:
Como sabes que a los demas no les importas?», «; Qué hace que
noren?», «;Cuales son las consecuencias de que no les im-
tes a los demas?», «;Qué significa que no les importes a los
nas?»

Tales creencias son a menudo desveladas por medio de ex-
iones «conectivas», como «porque», «siempre que», «si»,
ués de quen, «por consiguiente», etc. Por ejemplo: «No les
orto a los demds porque...», «No les importo a los demds

«No les importo a los demds, por consiguiente...»

na vez mas y desde la perspectiva de la Programacion Neu-

bistica, la cuestion no es tanto que uno haya dado o no con

Creencia de causa-efecto «correcta», como qué clase de resul-

practicos es uno capaz de alcanzar actuando «como si» esa

alencia o esa relacion causal existieran realmente.

POsito de nuestras creencias consiste en guiarnos en dreas
i€ no conocemos la realidad. Esta es la razén por la cual
ICias ejercen una influencia tan profunda en nuestras
clones y en nuestras visiones de futuro. Para alcanzar re-
¥ manifestar nuestros valores, debemos creer que algo
_ceqer, aunque no estemos seguros de ello.
.-...I_Idltnoria de valores es una herramienta que aplica co-
lingaisticos para ayudar a definir y establecer creencias
Aclonadas con el establecimiento y la manifestacién de
da.memales. El proceso de «auditoria» de valores uti-
Clas verbales y palabras clave para garantizar que se




174 EL PODER DE LA PALABRA La estructura bdsica de las creencias 175

~ Linguisticamente hablando, los distintos tipos de causas
aristotélicas estan reflejados en algunas expresiones clave cono-
cidas como «conectivos», es decir, palabras o frases que unen
a idea con otra, tales como:

haya explorado por completo el sistema sustentador de
creencias necesarias para poner los valores en accion.
Construimos y reforzamos nuestras creencias y nuestros
lores basandonos en mapas cognitivos, experiencias referen 1
apoyo relacional y demas herramientas disponibles. Todo « 1

constituye las «razones» por las que creemos de entrada en al porque antes de después de
Tanto para reforzar nuestras propias creencias con respect mientras siempre que de modo que
nuestros valores y objetivos, como para influir sobre las cre en el si a pesar de
cias de otras personas, necesitaremos identificar esas «buenz lo mismo que por consiguiente
razones» para creer en esos valores y objetivos. Cuantas mds

Conectivos

zones tengamos para creer en algo, mas probable serd que
mos en ello. Esto implica descubrir y facilitar las respuestas a

rias preguntas importantes sobre el «como»: A través de esta clase de palabras «conectivas», relaciona-

‘unas ideas con otras, asi como valores con experiencias. Por
emplo, si tuviésemos que formular una declaracion de valor
lomo «aprender es importante», deberfamos ir mas alld y averi-

ar alguna «causa» que nos lleve a esa conclusion. Podriamos
cir, por ejemplo: «Aprender es importante porque te ayuda a
cer y a sobrevivir». En este caso, se ha establecido un vinculo

d) ;Soy (somos) capaz (capaces) de completar ese cami Pe;tame e;-tre. una consecuencia (o «causa final») relacionada
; Por qué soy (somos) capaz (capaces) de comple fperatzgje.

a) ;Es eso deseable? ;Por qué es deseable?
b) ;Es posible conseguirlo? ;Por qué es posible?

¢) ;Cudl es el camino que debe seguirse para conseg
:Por qué es ése el camino adecuado?

 Es posible utilizar distintas palabras conectivas para explorar
-. ditar» las distintas «causas» relacionadas con determinado
4lor o criterio. Un método sencillo consiste en elegir cualquier
Y recorrer sistemdticamente con €l todos los conectivos, con
L de descubrir cualquier otra asociacion o presuposicion de

e) ;Merezco (merecemos) completar ese camino y ¢
guir lo que deseo (deseamos)? ;Por qué lo merez
recemos)? 9

Segtin Aristételes, responder a esta clase de preguntas BPor ciemplo. i -
ek i kit ilpaees s L Jemplo, si una persona quisiera reforzar su creencia y
ol R ST 1 : o promiso con el valor «salud», el proceso comenzaria con
E acion de ese valor: «La salud es importante y deseable».
Hiteniendo constante esa afirmacion, la persona pasaria en-
*> Por cada uno de los conectivos para explorar de este

todas las razones de apoyo.

€ste caso seria importante comenzar cada nueva frase su-
POr el conectivo con el pronombre «Yo», lo cual contri-
8arantizar que esa persona permanezca asociada con la
4, asi como a evitar que se limite a formular «raciona-

a) Qué causa que sea deseable. e
b) Qué causa que sea posible. L
¢) Qué causa que ese camino sea el adecuado.
d) Qué me (nos) hace capaz (capaces). :
¢) Qué me (nos) hace merecedor (merecedores).
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La salud es importante y deseable, aunque yo tengo otros ob-
jetivos y otras responsabilidades que atender.

La salud es importante y deseable, del mismo modo que yo
necesito las bases y los recursos necesarios para alcanzar
mis suenos.

lizaciones». Asi pues, las series de nuevas afirmaciones poc
ser creadas como sigue:

La salud es importante y deseable,
porque yo.

Tras haber completado las nuevas afirmaciones, resulta inte-
resante leer cada una de ellas suprimiendo las palabras de suge-
rencia, a excepcion de «aunque». (Es importante prestar aten-
cién a ese «aunque» 0 a cualquier otra respuesta que parezca
negativa.) Las series de respuestas formarin entonces una afir-
macion completa, sorprendentemente coherente y valiosa, de las
razones para comprometerse con el valor fundamental seleccio-
nado:

La salud es importante y deseable,
por consiguiente, yo

La salud es importante y deseable,
siempre que yo

La salud es importante y deseable,
de modo que yo

La salud es importante y deseable. Necesito fuerza y ener-
gia para crear y sobrevivir. Comenzaré a dar los pasos ade-
cuados para cuidar de ella. Quiero estar preparado para el
Juturo. Puedo disfrutar de mi mismo y ser un buen modelo
para los demds. Quiero ser feliz y productivo. Aunque ten-
go otros objetivos y otras responsabilidades que atender,
necesito las bases y los recursos necesarios para alcanzar
Mis suefios.

La salud es importante y deseable,
si yo

La salud es importante y deseable,
*aunque yo

La salud es importante y deseable,
del mismo modo que yo

Como puedes comprobar, se crea un conjunto coherente de
s y afirmaciones que ayuda a la persona a reforzar su com-
miso y su creencia con el valor de la salud. El parrafo anterior
ine elementos de un camino que expresa el valor, proporcio-
Mmotivacién e incluso maneja posibles objeciones. Debido a
; el conjunto de afirmaciones identifica multiples razones (o
Usas) y las expresa en palabras, se convierte en una fuente po-
0sa de afirmaciones positivas. Proporciona una explicacion
eral que justifica el compromiso con el valor, al mismo tiem-
que ofrece una rica fuente de ideas para tratar con las dudas.
Prueba este proceso con alguno de tus valores completando
Pasos siguientes y remitiéndote a la Hoja de auditoria de va-

Veamos un ejemplo de cémo podria alguien completar
frases:

La salud es importante y deseable porque yo necesito.
y energia para crear y sobrevivir.

La salud es importante y deseable, por consiguiente, yo v
dar los pasos adecuados para cuidar de ella.

La salud es importante y deseable, siempre que yo quierat
tar preparado para el futuro.

La salud es importante y deseable, de modo que yo pueda
frutar de mi mismo y ser un buen ejemplo para los @

La salud es importante y deseable, si yo quiero ser fe
productivo.
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1. ldentifica un valor fundamental que sea importante g
ti establecer o reforzar. Escribe el valor en el espacio ;

servado al efecto completando asi la declaracion de valy

2. En cada palabra «sugerente», lee primero tu declarac
de valor, anade luego la palabra y completa la frase ¢
lo primero que acuda «espontdaneamente» a tu pen

miento.

3. Cuando hayas terminado, lee tus respuestas juntas y

serva qué es lo que ha cambiado y ha quedado reforz

Hoja de auditoria de valores

Valor: es importante y desea
¢Cudl es el valor que es importante para ti establecer o reforzai

porque yo '_-I
;Por qué es deseable y apropiado tener esto como valor? '

por consiguiente, yo
¢Cudl es la consecuencia conductual de tener este valor?

siempre que yo
;Cudl es la situacion o condicion clave para tener este valor?

de modo que yo
¢Cudl es el proposito positivo de este valor?

aunque yo
;Qué alternativas o restricciones existen en relacion con este

!

si yo
;Qué limitaciones o resultados se relacionan con este valor?
del mismo modo que yo
;9Qué otro valor parecido ya tienes?
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Cuando hayas completado todas las afirmaciones, lee cada

ina de ellas suprimiendo las palabras de sugerencia (a excepcion

de la palabra «aunque», que conviene retener para que esa res-

yuesta concreta no quede formulada en negativo) y comenzando
-on la palabra «Yo».

Auditoria de creencias

El proceso de «auditoria» mediante conectivos lingtisticos pue-
le ser asimismo aplicado al refuerzo de creencias estableciendo
«creencias sobre creencias», las cuales serviran como justifica-
iones adicionales y apoyo para mantener la confianza en deter-
inada creencia.
Como ejemplo, supongamos que una persona duda acerca
le si se merece ser saludable y atractiva. Aplicar el proceso de
iditoria de creencias implicaria repetir esta creencia, anadien-
o diferentes conectivos al final de cada afirmacién. Llenar los
s creados con la adicion de conectivos sirve para establecer
nculos entre esa creencia y otras creencias y expectativas, asi
omo para «reencuadrar» posibles interferencias.
Pruébalo ti mismo utilizando el procedimiento siguiente.

rocedimiento de «Auditoria de creencias»

~ L. Identifica una creencia que necesites para lograr un ob-
Jetivo deseado, pero sobre la que tengas dudas (refiérete
a la Hoja de evaluacion de creencias del Capitulo 5). Es-

cribe la creencia en el espacio reservado al efecto mas
abajo.

2. En cada palabra «sugerente», repite primero la frase que
expresa la creencia, afiade luego la palabra y completa la
frase con lo primero que acuda «espontaneamente» a tu
Pensamiento,

=

3. Cuando hayas terminado, lee tus respuestas juntas y ob-
- Serva qué es lo que ha cambiado y ha quedado reforzado.
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Creencia: Tampoco pasa nada si dejas alguna respuesta en blanco. No obs-

ante, descubriras que las respuestas que parecen mads dificiles
porque yol/tu elen conducir a algunos de los resultados mas sorprendentes y

iPor qué es (soy/eres) deseable/posible/apropiado (capaz/mere
de/responsable de) tener esto como valor?

penetrantes.

Auditar una creencia desde una perspectiva diferente

por consiguiente, yo/tu
;Cudl es el efecto o la exigencia de esta creencia? ocasiones resulta dificil o infructuoso auditar una creencia
esde nuestra propia perspectiva. De hecho, surgen a menudo
dudas porque nos quedamos atascados en nuestro punto de vis-
ta y no percibimos ninguna opcion.

~ Otra forma de utilizar el proceso de Auditoria de creencias
mientras que yo/ti : consiste en hacerlo desde el punto de vista de otra persona o
;Qué mas sucede al mismo tiempo que esta creencia? @ «mentor». Con ello podemos abrir un nuevo «espacio percepti-
‘vo» que nos ayudara a eliminar obstaculos inconscientes a nues-
| creatividad. También puede ayudarnos a descubrir presuposi-
ciones subconscientes o innecesarias.

~ Esta modalidad de Auditoria de creencias puede hacerse
identificando una persona, real o hipotética, que tenga plena
nfianza en la creencia de la que dudamos. Entonces uno mis-
, 0 un compariero, puede ponerse en la piel de esa otra perso-
e «interpretar su papel» respondiendo a cada una de las pala-
sugerentes. Para facilitar la interpretacion del rol, hay que
bstituir «Yo» por «Tu» al responder a las sugerencias.

~ Para comprobar la influencia de esta otra perspectiva sobre
tu propio nivel de confianza, puedes repetir luego las respuestas
‘generadas por el otro punto de vista substituyendo «Tu» por
0». A menudo ayuda que otra persona te lea primero las res-
uestas, de modo que puedas hacerte una idea de la afirmacion
€sde ambos puntos de vista.

- Por ejemplo, si la declaracién generada desde la otra pers-
tiva es: «Tu te mereces estar sano y ser atractivo porque t
€S un producto precioso de la Naturaleza», repetiras la misma
€n primera persona, es decir: «Yo merezco estar sano y ser
Hactivo porque yo soy un producto precioso de la Naturaleza».

después que yo/tu
;Qué tiene que suceder para apoyar esta creencia?

siempre que yo/tu
¢Cudl es la condicion clave en relacion con esta creencia?

de modo que yo/tu
;Cudl es la intencion de esta creencia?

si yo/tu =
;Qué limitaciones o resultados se relacionan con esta creencia?

*aunque yo/tu
iQué alternativas o restricciones existen en relacion con esta
cia?

del mismo modo que yo/ti
:Qué otra creencia parecida ya tienes?

A medida que avances en este proceso con alguna de
creencias, te dards cuenta de que algunas de las palabras st
rentes son mas ficiles de responder que otras. También es p
ble que te resulte mas facil o mas apropiado responder en |
orden distinto del propuesto. Por supuesto, puedes hacerle
el orden que a ti o al grupo os resulte mas natural y c6
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sencias y las criticas se tornan limitadoras cuando se formulan
n términos de «universalidad», caracterizadas por expresiones
mo «todos», «cada», «nunca», «ninguno», «nadie», etc. No es
mismo decir que «No tengo éxito porque me falta la experien-
necesariay, a decir que «Nunca tendré éxito porque me falta la
gperiencia necesaria». De forma parecida, las implicaciones y las
expectativas relacionadas con «Estoy enfermo porque tengo can-
no son las mismas que las que asociariamos con «Siempre
aré enfermo porque tengo cancer». Las creencias formuladas
términos universales tienen a menudo un mayor impacto so-
nuestras expectativas y nuestra motivacion.

Por supuesto, para una afirmacion que fuera realmente uni-
al seria necesario que no pudiéramos encontrar contraejem-
s para ella. Con relacion a El poder de la palabra, establecer un
traejemplo implica dar con un ejemplo que no encaje con las
araciones de causa-efecto o de equivalencia compleja que
dos para suavizar y reencuadrar las creencias limitadoras. Otro onstruyen la creencia o el sistema de creencias y que modifique
trén muy poderoso, que trabaja con la estructura de las cree enriquezca nuestra percepcion de la generalizacion o del juicio
consiste en descubrir «contraejemplos» para las creencias. le se expresa. Asi, si alguien nos dice: «Todos los empleados

Un contraejemplo es un ejemplo, una experiencia o un frag onfian de sus jefes», buscaremos ejemplos de empleados que
mento de informacién que no encaja en determinada genera ontien en sus jefes. Quizd también descubramos que hay jefes de
cién sobre el mundo. Los contraejemplos son, basicamente, enes desconfian otras personas distintas a sus empleados.
cepciones a la regla. Por ejemplo, una persona puede de Descubrir un contraejemplo no significa que la afirmacién de
«Todos los masai son ladrones de ganado» y expresar una ge : cia sea «erronea». Por lo general quiere decir que el sistema
ralizacién acerca de un grupo de personas. Para cuestionar el fenémeno que es explorado o estudiado es més complejo de
representacion, podriamos buscar ejemplos que no encajara ‘que se habia percibido o que sus elementos mas fundamentales
ella, tal vez alguna ocasién en que un masai le hubiera devuelt 0 han sido aun descubiertos, lo cual abre el potencial para otras
a alguien una res extraviada. ' Ispectivas y posibilidades.

Descubrir contraejemplos constituye un modo senc ~ Como ya ha quedado dicho, la estructura de las declaracio-
pero poderoso, de evaluar y cuestionar creencias potencialn de creencias adopta por lo general alguna de las siguientes
limitadoras, asi como de profundizar en la comprension de 'Tmas:
demads creencias. !

Los contraejemplos no necesariamente desacreditan una
macion de creencia, pero cuestionan su «universalidad» y €0
frecuencia la situan en una perspectiva mas amplia. (Por ejem
en el Capitulo 4 utilizamos contraejemplos para identificar j
quias de criterios.) Como ya he mencionado con anteriorida

Utilizar contraejemplos para reevaluar las creencias
limitadoras

Las auditorias de valores y de creencias aplican principios
Programacién Neurolingtistica y de EI poder de la palabra p;
ayudarnos a estar mas abiertos a creer en nuestros objetivos,
nuestros valores, en nuestras capacidades y en nosotros mis
Se trata de procesos simples, pero poderosos, que nos ayud:
establecer nuevas y consistentes creencias.

Sin embargo, hay momentos en los que tal vez nos enfren
mos a interferencias procedentes de creencias limitadoras. En
mejantes situaciones, también es importante disponer de he
mientas que nos ayuden a estar mas abiertos a dudar de esos jui
y generalizaciones que nos limitan. Procesos como la busque
la intencién, fragmentar hacia abajo, fragmentar hacia arribz
identificar criterios de nivel superior nos ofrecen diversos =

P A significa B (equivalencia compleja): Por ejemplo: Fruncir
el entrecejo significa que no estds contento.

0

C causa D (causa-efecto): Por ejemplo: Los alergenos causan
alergias.
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unos marcos verbales para desvelar afirmaciones
creencias limitadoras

Para buscar contraejemplos, preguntariamos primero:

;Ocurre alguna vez A sin B?
Por ejemplo: ;Frunce alguna vez el entrecejo alguien ¢
do estd contento?

a practicar la busqueda de contraejemplos para las creencias
doras necesitards disponer de algunos ejemplos de éstas.
generar afirmaciones de creencias limitadoras, utilizaremos
erencias verbales parecidas a las aplicadas en las auditorias de
res y de creencias.

~ Como sucede con cualquier creencia Yy con su Ccorrespon-
te verbalizacion, las creencias limitadoras adoptan por lo ge-
1 la forma de declaraciones de «causa-efecto» o de «equiva-
compleja». Es decir, que creemos que una cosa es resultado
secuencia de otra, o que algo es evidencia o significado de algo
. Las siguientes sugerencias utilizan estas formas verbales
o medio para explorar y desvelar grupos de creencias limita-
relacionadas con el sentido de desesperanza, impotencia, o
cia de mérito. Completando los espacios en blanco en rela-
_con determinada situacion o area de tu vida, en las que te
tas atascado o en un «callejon sin salida», podras descubrir
ortantes creencias limitadoras, con las que podrds luego tratar
n la ayuda de los distintos patrones de El poder de la palabra
hemos estado estudiando a lo largo de este libro.

)
;Hay algin momento en que C esté presente, pero no cau
Por ejemplo: ;Puede estar la gente junto a un alergent
sufrir alergia?

También es posible invertir o «convertir» los términos,
guntando:

;Ocurre alguna vez B sin A?
Por ejemplo: ¢Puede alguien estar enfadado, aung
frunza el entrecejo?

0

;Existe algin D que no esté causado por E?
Por ejemplo: ¢Puede alguien tener una reaccion alé
aunque no esté presente ningun alergeno?

Descubrir contraejemplos conduce a menudo a una
prensién m4s profunda del fenémeno que estamos conside
y nos ayuda a enriquecer nuestro «mapa» del territorio.
nudo hay cierta validez superficial en algunas generalizac
(como en el caso de la relacién entre fruncir el entrecejo y
fado o entre la alergia y el alergeno), pero los procesos a
se refieren son, en realidad, mucho mas complejos.

No olvides que, puesto que las creencias estan ligadas
vel neurolégico profundo, cualquier cambio en ellas por B
del hallazgo de un contraejemplo podrd a menudo producit
tos inmediatos y espectaculares. Encontrar contraejemplos
tituye, por ejemplo, el nucleo de la Técnica para la alergia
PNL, la cual implica encontrar algo tan parecido como sea
ble al alergeno, pero que no produzca la reaccion alérgica. =

onsigo lo que quiero, entonces
€ podria salir mal, o qué podrias perder; si lograras lo que de-

Seguir lo que quiero significaria
€ significado negativo tendria, para ti o para otros, lograr lo que
! .

hace que las cosas sigan como estan.
€es lo que impide que las cosas cambien?

cguir lo que quiero hard que
Problemas podrian surgir si lograras lo que deseas?
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Por ejemplo: (A) No soy capaz de aprender porque (B) no soy
una persona orientada a la técnica.

La situacion nunca cambiard porque
:Qué impedimentos u obstdculos hacen que las cosas sigan cor
tan?

_ Descubrir contraejemplos implicaria 1) buscar caso de A

-ro no de B, por ejemplo, casos en los que personas sin forma-

1 técnica hayan aprendido a utilizar un ordenador.

. También puedes identificar contraejemplos 2) buscando ca-
de B pero no de A, por ejemplo, situaciones en las que per-

con alguna formacioén técnica no hayan logrado aprender

utilizar un ordenador.

. He aqui un par de ejemplos mas:

No puedo conseguir lo que deseo porque
:Qué es lo que te impide lograr lo que deseas?

No me es posible conseguir lo que deseo porque

;Qué es lo que hace que lograr lo que deseas te resulte imposibl,

. Nunca triunfaré académicamente porque tengo dificultades
para aprender.

No soy capaz de conseguir lo que deseo porque

:Qué deficiencia personal te impide lograr lo que deseas?

Las cosas nunca mejorardn porque B 1. ;Existen ejemplos de personas que no triunfaran acadé-

;Qué es lo que siempre te impedird triunfar realmente? micamente, a pesar de no tener ninguna dificultad para
aprender? (por ejemplo, personas que no sacaran prove-
cho de las oportunidades que se les ofrecian).

‘2. ;Existen ejemplos de personas con dificultades para
aprender (como Albert Einstein) que, a pesar de ello,
triunfaran académicamente?

Siempre tendré este problema porque
:Qué es lo que te impide lograr lo que deseas y que nunca pod
cambiado?

Querer ser diferente estd mal porque
;Qué es lo que hace que querer cambiar sea malo o inapropi No me merezco conseguir lo que quiero porque no me he esfor-

lo lo suficiente.

No me merezco lo que deseo porque
;9Qué es lo que has hecho, o no has hecho, para que no seas
dor de conseguir lo que deseas?

L. ;Se te ocurre algin ejemplo de personas que no se me-
rezcan lograr lo que desean, a pesar de haber realizado
muchos esfuerzos para conseguirlo? (Por ejemplo, ladro-
nes o asesinos que ponen mucho empefo en preparar y
realizar sus crimenes.)

2. ;Se te ocurre algun individuo que no haya hecho ningun

~ esfuerzo (como un bebé recién nacido) y que, a pesar de
ello, merezca lograr lo que desea?

Generar contraejemplos

Elige una creencia (equivalencia compleja o causa-efecto)
que trabajar y escribela en los espacios en blanco.

Puedes buscar contraejemplos tanto entre las experiencias
‘Propia vida como en los logros y éxitos de otros. Las accio-

(A) porque (B)
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nes y los logros de otras personas suelen convencernos de
algo es posible o deseable. Los contraejemplos extraidos
nuestras propias experiencias nos convencen de que tenem

capacidades para lograr lo que deseamos y de que nos lo
Ccemos.

. En este caso, el contraejemplo se establece «fragmentando
ia arriba», ampliando el marco y sefalando los éxitos de
tros. Eso servira para construir la confianza del chico, o su «ex-
ctativa de resultado», en que, aunque al principio te caigas
uchas veces, aprender a montar en bici es posible. Ello lo ayu-
4 a dudar de que caer signifique que uno no aprendera.
Ambos contraejemplos ayudan a reubicar la generalizacién
itadora—«Nunca aprenderé a montar en esta bicicleta. Siem-

re me caigo»— en un marco de realimentacién en lugar de un
rco de fracaso.

Generalmente, encontrar aunque sea una sola persona
haya logrado realizar algo que se consideraba imposible, co
truye nuestro sentimiento de esperanza y de «expectativa
sultado», reforzando nuestra confianza en que eso que de
es posible. Encontrar ejemplos en nuestra propia vida va un
mas alla, puesto que intensifica nuestra confianza, no séle
que eso es posible, sino también en que ya somos capace
cierta medida de lograrlo, es decir, fortalece nuestra expect
de autoeficacia. .

Una vez encontrado un contraejemplo poderoso, pued
presentado ante la persona que se debate con la creencia
dora. Recuerda que el propésito de descubrir contraejempla
como de El poder de la palabra en general, no consiste en a
o humillar a alguien por tener una creencia limitadora, sino
darlo a ensanchar y enriquecer su mapa del mundo, asi
cambiar un marco-problema o un marco-fracaso por un
objetivo 0 un marco-realimentacion.

Por ejemplo, si un nino dice: «Nunca aprenderé a mo:
esta bicicleta. Me caigo siempre», sus padres pueden resp
le: «Has aguantado el equilibrio casi tres metros ahora mi
asi que no siempre te caes. Si sigues practicando, verds que
vez te aguantas mads tiempo». Este contraejemplo proce
«fragmentar hacia abajo» la experiencia del chaval, asi ¢
de reducir el tamafio del marco para concentrarlo en lo
mentos de éxito. Puesto que esta extraido de la propia exp
cia del nifno, lo mas probable es que le ayude a reforzar su ¢
cia en el desarrollo de sus propias capacidades. Eso lo ayu
abrirse a la creencia de que realmente puede aprender a I
ner el equilibrio.

Los padres también podrian decir: «;Recuerdas que
mana se caia siempre cuando aprendia a montar en b
Ahora monta perfectamente. Caerse es solo parte del ap
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El proceso natural
de cambio de creencias

proposito de 1a totalidad de los patrones de El poder de la pala-
a que hemos visto hasta aqui es ayudarnos a estar mas abiertos
yuestros objetivos, a nuestros valores, a nuestras capacidades y
sotros mismos. También pueden ayudarnos a «reencuadrar»
eralizaciones negativas, estimulandonos a estar mas abiertos a
ar de las evaluaciones y los juicios que nos limitan. Los pa-
es de El poder de la palabra son estructuras verbales, simples
0 eficaces, que contribuyen al establecimiento de creencias
as y potenciadoras, asi como al cambio de creencias limita-
. Constituyen, en suma, herramientas poderosas para el
10 de creencias a través de la conversacion.
A menudo las personas piensan que los procesos de cambio
cencias tienen que ser dificiles y requieren esfuerzo, asi
 que forzosamente tienen que ir acompanados de luchas y
ctos. Sin embargo, lo cierto es que, a lo largo de nuestra
todos descartamos de manera automatica cientos, miles, de
cias. Tal vez la dificultad surge cuando tratamos de hacerlo
era consciente, cuando lo hacemos de un modo que no
ta el ciclo natural de cambio de creencias. Tratamos de cam-
«reprimiéndolas», desaprobandolas o atacandolas. Sin em-
suele ser muy f4cil cambiar de creencias si respetamos y
ahamos este proceso natural,
e dedicado mucho tiempo a estudiar y modelar el proceso
nbio natural de creencias. A lo largo de los ultimos veinte
1€ trabajado con muchas personas, tanto individual como
*cWvamente en seminarios, y he sido testigo de las conse-
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cuencias, a veces milagrosas, que resultan cuando las person
logran liberarse de viejas creencias limitadoras y las cambian
otras nuevas y potenciadoras. Esta transicion puede ser a men
do tanto rapida como suave.

He visto también a mis dos hijos (de diez y ocho afo
edad al escribir estas lineas) cambiar muchas, muchas creen
limitadoras a lo largo de sus cortas vidas y establecer en su lu
otras mucho mds enriquecedoras. Quiza mas importante aun,
hicieron sin necesidad de psicoterapia o medicacion (si bie
cierto que algo de tutoria y de El poder de la palabra result6
ayuda). Estas creencias limitadoras abarcaron diversos tems

actividades, como:

El ciclo de cambio de creencias

El ciclo natural de cambio de creencias puede compararse con el
cambio de estaciones. Una nueva creencia es como la semilla que
plantamos en primavera. Crece durante el verano y cuando ma-
dura se hace fuerte y echa raices. Durante su proceso de creci-
miento, la semilla debe a veces competir por la supervivencia
con otras plantas o con la maleza que crece en el mismo huerto.
Para salir adelante, la nueva semilla necesitaré la ayuda del agri-
cultor, que la fertilizara y la protegera de la maleza.

. Como las cosechas en otono, las creencias sirven su propo-
sito, comienzan a pasarse y se marchitan. Sin embargo, los «fru-
‘tos» de la creencia (las intenciones y los propositos positivos que
hay tras ella) son preservados o «recolectados» y separados de
partes que ya no resultan imprescindibles. Finalmente, en in-
ierno las partes de la creencia que ya no se necesitan son aban-
nadas a la descomposicion, permitiendo asi que el ciclo vuel-
ya a comenzar.

A medida que nos preparamos para las distintas etapas de
estra vida o de nuestra carrera, vamos repitiendo el mismo
0 muchas veces: a) comenzamos wqueriendo creer» que se-
emos capaces de manejar cada nuevo reto con recursos y con
Kito. Al entrar en esta etapa de la vida y aprender las lecciones
e precisamos para ese manejo, b) nos «abrimos a creer» que
odemos, realmente, tener las capacidades necesarias para lo-
I los recursos y el éxito. Cuando nuestras capacidades se
Irman, ¢) confiamos en nuestra «creencia» de alcanzar los
=CUrsos y el ¢éxito, asi como de que estamos haciendo lo que
Conviene.

Nunca aprenderé a montar en bici.

No soy bueno en matematicas.

No soportaré este dolor.

Me cuesta demasiado aprender a esquiar.

Aprender a tocar el piano (o esta cancién) es dificil y
rrido. '

No soy un buen jugador de béisbol.

No logro aprender a batear yo solo.

En algtin momento de su vida, mis hijos han expresado
maciones como éstas. El grado en que creian sus propia
bras amenazaba su motivacion para seguir aprendiendo. C
tales creencias llegan a determinado extremo, la persona E
dona, e incluso puede ocurrir que deje de disfrutar con esta
tividades o que deje de intentar realizarlas para el resto
vida.

El proceso a través del cual mis hijos cambiaron sus
cias ocurrio segin un ciclo natural, en el que se fueron sin
cada vez més abiertos a dudar de sus creencias limitadoras,
vez mads abiertos a creer que podian lograr sus objetivos
ello me ha movido a formular lo que he denominado
cambio de creencias (ver Estrategias del Genio, volumer!

1995). -

~ A veces sucede que una nueva conviccién entra en conflicto
Creencias que interfieren y contradicen la nueva generaliza-
B0 el nuevo juicio que estamos tratando de establecer. A me-
» €stas creencias o interferencias son generalizaciones que
€Ion para apoyarnos o protegernos en algtin momento del
40, al establecer limites y prioridades percibidas como nece-
S.par.gl la seguridad o la supervivencia en aquel momento de
tra vida. A medida que nos percatamos de que nos adentra-
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mos en una nueva etapa de nuestra vida o de nuestra activid
comenzamos a d) estar mas «abiertos a dudar» de que las lim
ciones y las decisiones asociadas a aquella etapa anterior
siendo realmente lo que mas importa, lo prioritario, lo
wcierto».

Cuando por fin logramos pasar a la siguiente etapa de nu;
tra vida o de nuestra profesion, podemos echar la vista atr
comprobar que aquello que para nosotros fue importante y s
dadero ya no lo es. Reconocemos que e) «soliamos creer»
éramos de determinada manera y que ciertas cosas eran imp
tantes. Ello no nos impide retener las creencias y las capacida
que nos ayudan en la etapa actual, pero sin dejar de darnos cu
ta de que nuestros valores, nuestras prioridades y nuestras cre
cias ya no son las mismas.

Para encontrar abundantes ejemplos de este ciclo, solo tie
nes que reflexionar sobre los procesos de cambio que has atray
sado desde tu infancia, pasando por tu adolescencia, hasta tus
versas etapas de madurez. A medida que entramos y pasamosj|
distintas relaciones, empleos, amistades, asociaciones, etc.
rrollamos creencias y valores que nos sirven, pero que aban
namos cuando de nuevo transitamos hacia una nueva etapa
camino de nuestra vida.

Los pasos fundamentales de este ciclo son los siguientes:

2. Abiertos a creer

«Abrirse a creer» constituye una experiencia estimulante y ge-
neradora que viene acompanada a menudo por una sensacion
de libertad v exploracion. Cuando estamos «abiertos a creers
davia no estamos convencidos de que la nueva creencia sea
ompletamente vilida, sino que recopilamos y sopesamos prue-
bas que la validen. Estar abierto a creer implica estar plenamen-
te inmersos en el marco resultado, en el marco realimentacion y
en el marco «como si». Sabemos que atin no lo creemos, pero
pensamos: «Tal vez sea posible», «Podria ser», «; Cémo seria mi
da si adoptara esta creencia?», «;Qué tendria YO que Ver, oir o

sentir para convencerme de que esa nueva creencia es valida y
2»

Creyendo ya

;lgas generalizaciones que «ya creemos» construyen nuestro sis-
tema de creencias en vigor. Cuando creemos en algo (tanto si es po-
sitivo como si es negativo, tanto si es potenciador como si es li-
itador), nos comprometemos plenamente con esa creencia, y la
nsideramos nuestra «realidad» presente. Actuamos con con-
uencia «como si» esa creencia fuera cierta para nosotros. Es en
este momento donde la creencia comienza a adquirir las propie-
es de «autocumplimiento» asociadas a la fe en algo (como
el «efecto placebo»). Cuando creemos plenamente en algo,
€0 nuestra mente no hay preguntas ni dudas.

- Ocurre con frecuencia que, al tratar de incorporar una nue-
Creencia, ésta entra en conflicto con otra ya existente. Un nifio
ha nina que quiere creer que «puedo montar en bicicleta»
o¢ a2 menudo luchar con sus generalizaciones previas, deriva-
; de la experiencia de caerse numerosas veces en sus intentos
lteriores. De forma parecida, un nifio que quiera creer que
fuzar la calle solo es seguro» debera antes tratar adecuada-
€nte y abandonar la creencia, establecida con anterioridad por

H dres, de que «no puedes cruzar la calle sin la ayuda de un
oy,

1. Querer creer

«Querer creer» estd relacionado con nuestras expectativas
tivaciones para el establecimiento de una nueva creencia.
do «queremos creer» algo, se debe habitualmente a que p
mos que la nueva creencia producird efectos positivos 0
nuestra vida. «Querer creer» algo implica asimismo el reco:
miento de que ain no «lo creemos», de que la nueva cre
alin no supera nuestra «estrategia de realidad» o las «equiv;
cias de criterio» necesarias para que sepamos que la hemo:
corporado plenamente a nuestro presente modelo del munde
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No es infrecuente que se presenten tales conflictos en
creencias cuando comenzamos a considerar con seriedad la po
bilidad de creer en algo nuevo o diferente. Asi pues, el intento
adoptar una creencia nueva desencadena a menudo conflic
resistencias con respecto a otras creencias, ya establecidas cox
parte de nuestro sistema de creencias existente. -

que soliamos creer, sino que mads bien cambia espectacularmen-
e el efecto emocional y psicolégico que esa creencia tenia en no-
sotros. Recordamos lo que «soliamos» creer, pero a sabiendas de
que ya no ejerce ninguna influencia significativa sobre nuestros
pensamientos o nuestra conducta. Tan solo ya no encaja con
qnuestros criterios para la «realidad».

~ Cuando cambiamos realmente una creencia, no necesitamos
realizar ningtn esfuerzo para negarla o eliminarla. Nuestra rela-
cion con ella se asemeja a la experiencia de visitar un museo de
oria. Cuando vemos armas medievales e instrumentos de tor-
tura en la vitrina de un museo tal vez nos sintamos curiosos y re-
flexivos, pero ciertamente no experimentaremos miedo, enfado
disgusto. Sabemos que otras personas, en otros tiempos, utili-
on todo aquello, pero ahora estamos muy lejos de todo ello.
De hecho, es importante recordar los errores y las creencias limi-
doras de nuestros antepasados, para tratar de no repetirlos.

En relacion con nuestras creencias descartadas sucede algo

recido. Sabemos que «soliamos creerlas», pero ya no las cree-
0s. La creencia en Papd Noel es un ejemplo paradigmitico de
ta clase de experiencia. En las culturas que celebran la Navi-
d, la mayoria de adultos recordamos c6mo, siendo nifios,
eiamos que este personaje vivia en el Polo Norte y que, en No-
ebuena, volaba por los cielos en su trineo magico alrededor
mundo para llevar regalos a los nifios. Cuando alguien deja
creer en Papd Noel, no necesita negar airada y vehemente-
te la existencia de este personaje imaginario, sino que le basta
Il mirar en retrospectiva con nostalgia, y recordar la intencién
ltiva de aquella creencia, consistente en crear un sentimiento
magia y excitacion.
- De forma parecida, asi es como recordamos las viejas creen-
de las que nos hemos desprendido. Recordamos y decimos:
a Creer que no podia montar en bici o cruzar la calle solo,
tablecer un patron de comportamiento saludable o merecer el
0, €tc., pero ya no lo creo. Esa creencia ya no forma parte de
Tealidad. Ahora tengo otras formas de satisfacer la intencion
Va y el proposito de aquella vieja creencias.

4. Abiertos a dudar

Para reevaluar y descartar viejas creencias que interfieran con
establecimiento de otra nueva, deberemos «abrirnos a la d
sobre la creencia existente. La experiencia de estar abierto
duda es el complemento de estar abierto a creer. En lugar d
sar que alguna nueva creencia tal vez sea cierta, cuando esta
«abiertos a dudar» lo estamos a considerar que, quizas esa cre
cia que hemos mantenido tanto tiempo, no sea cierta. Pensam
«Quiz4 no sea valida, o haya dejado de serlo», «Ya he cam
de creencias ofras veces», «Tal vez no sea tan importante o ne
sario creer eso», «;De qué contraejemplos dispongo para cu
tionar esa creencia?», «Si me lo miro desde una perspectiva
amplia, ;qué otras posibilidades percibo?» o «;Cudl es el proj
sito positivo al que esta creencia ha servido? ;Existen otros
dios para lograr ese mismo proposito de forma menos limit
ra y mas enriquecedora?»

Abrirnos a la duda implica por lo general reencuadrar
cias formuladas en funcion de marco problema o marco fra
de modo que queden de nuevo en un marco resultado o
marco realimentacion. Los patrones de El poder de la pal
proporcionan herramientas verbales poderosas para ayudari
abrirnos a la duda sobre creencias existentes interferentes,
como a reencuadrarlas.

5. El «Museo de historia personal».
Recordar lo que «soliamos» creer

Cuando dejamos de creer en algo, a menudo no generamos
nesia por esa creencia, ni olvidamos de manera automatl
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6. Confianza Cambio de creencias y estados internos

Como ponen de relieve los pasos del ciclo natural de cambio de
eencias, nuestro estado interno representa una influencia im-
rtante para el cambio de creencias. Nuestros estados internos
n, en muchos aspectos, los contenedores de nuestras creencias.
i uno se encuentra en un estado positivo y optimista, le resulta-
-4 mucho mis dificil aferrarse a creencias negativas y limitadoras.
r el contrario, no resulta facil mantener la congruencia con
ncias positivas y potenciadoras cuando nuestro estado inter-
no es de frustracion, disgusto o temor.

~ El estado interno de la persona estd relacionado con la expe-
riencia fisiologica y emocional que tiene en un momento deter-
minado del tiempo. Los estados internos determinan en gran
edida nuestra eleccién de comportamiento y de respuesta.
ncionan, a la vez, como una especie de filtro de nuestras per-
pciones y como puerta de acceso a determinados recuerdos,
capacidades y creencias. Asi pues, el estado interno de una per-
na ejerce una enorme influencia sobre su «vision del mundo»
presente.

Un viejo, aunque muy relevante, proverbio de Nueva Gui-
asegura: «EIl conocimiento es tan solo un rumor; hasta que estd
el musculo». Una creencia (positiva o negativa) no es mds que
1 «rumor» hasta que esta «en el musculo». Es decir, hasta que
) hayamos incorporado somdticamente determinado valor o
Creencia, y sintamos y experimentemos emocionalmente sus im-
aciones, seguird siendo tan solo un conjunto disociado de
iceptos, palabras o ideas. Las creencias y valores activan su
der» solo cuando se conectan a nuestra fisiologia y a nues-
S estados internos.

De forma parecida, el estado fisico, el psicologico y el emo-
. al en el que nos encontremos ejercerdn una gran influencia
bre los tipos de creencias que estaremos inclinados a incorpo-
Considera, por ejemplo, la influencia sobre tu experiencia de
'Siguientes listas de estados:

En muchos aspectos, la confianza constituye la piedra a
del proceso natural de cambio de creencias. El diccionario
rriam-Webster define la confianza como la «fiabilidad asegu
acerca del cardcter, capacidad, fuerza o autenticidad de algo 0
guieny. Asi pues, la confianza se caracteriza por una fe o cree
cia en «algo futuro y probable». Confiamos, por ejemplo, en
una persona «serd fiel a su palabra» o en que «las cosas me;
rans.

Emocionalmente hablando, la confianza estd relaci
con la esperanza. Esta es una funcién de nuestra creencia en
algo es posible. La persona que tiene esperanzas de recupe
de una enfermedad grave debe creer que tal recuperacion
sible. Sin embargo, el sentimiento de confianza suele ser
fuerte que el de esperanza. Mas que con la simple creenci;
que algo sea posible, esta relacionado con la expectativa d
suceda realmente.

De hecho, la confianza constituye a menudo algo en lo
apoyarnos cuando no tenemos pruebas. En este sentido, la s
fianza se extiende mds alld de la creencia, hasta el nivel
identidad o incluso de la experiencia espiritual. En el ciclon
ral de cambio de creencias, la «confianza» se tipifica por 1
tado que nos permite acceder, mds alld de nuestras creenc
estado en que éstas se forman.

La experiencia de «confiar» en algo que esta mds a
nuestras creencias, o de confiar en un sistema mayor que
mismo, puede ayudar a que el proceso de cambio de cr
sea mas suave, mas comodo y mas ecologico.

Cuando se utilizan de forma selectiva, los patrones de E
der de la palabra sirven como herramientas verbales que nos
dan a apoyar este ciclo natural de cambio de creencias
conducen a una mayor apertura a la duda sobre las cree
generalizaciones que nos estan limitando.
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Estados internos Estados internos

«positivos» «negativos» 2
I

Tranquilo Enfadado ;

Relajado Tenso ;

Flexible Rigido

Fluido Atascado

Centrado Ansioso

Confiado Frustrado A

Optimista Dubitativo !

Atento Distraido

Receptivo Cerrado

Seguro Temeroso

Como puedes deducir facilmente de tu propia experi.‘ﬁe“‘?“I
es mucho més facil estar «abierto a creer» y asociarse a creen
positivas y potenciadoras cuando el estado interno es posit
que cuando no lo es. A

Una de las premisas basicas de la Programacion Neurol
guistica consiste en que el cerebro humano funciona de fo
parecida a un ordenador, es decir, ejecutando «programas» ¢
trategias mentales, compuestas de secuencias ordenadas de i
trucciones o representaciones internas. Ciertas estrategia
programas son més adecuados que otros para resolver dete
nadas tareas y son, por consiguiente, la estrategia que el in€
duo utilice la que determinara, en gran medida, la mediocri
0 la excelencia de su desempefio. La eficacia y la facilidad
que un programa mental se ejecuta viene determinada, en §
medida, por el estado psicologico del individuo. Evidenten
te, si un ordenador tiene un chip defectuoso o la corriente
lo alimenta no es estable, no podra ejecutar los programas
eficacia. i

Con el cerebro humano sucede lo mismo. El grado de
cion, receptividad, estrés, etc., del individuo determinara 12
cacia con la que podri ejecutar sus propios programas ment
Procesos fisiologicos profundos, como el ritmo cardiaco, el T
respiratorio, la postura corporal, la presién sanguinea, la it
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muscular, el tiempo de reaccion, la respuesta galvanica de la epi-
dermis, etc., acompanan a los cambios en el estado interno de la
persona € influyen en gran medida en su capacidad para pensar
y para actuar. Asi pues, el estado interno del individuo ejerce in-
fluencias importantes sobre su capacidad de actuacion en cual-
_.{quier situacion.
~ Nuestros estados internos estan relacionados con la parte
«neurologica» de la Programacion Neurolingtistica. El estado de
nuestra fisiologia y de nuestra neurologia actiia a modo de filtro
ppara establecer donde centramos la atencion y, por consiguien-
te, qué oimos (y dejamos de oir) y como interpretamos lo que
‘0imos.

Reconocer los estados internos de la persona, responder a
ellos e influir en los mismos, constituye una de las habilidades
importantes para utilizar eficazmente El poder de la palabra.

Reconocer estados internos e influir sobre ellos

A medida que avanzamos en los diferentes contextos y experien-
cias de nuestra vida, cambiamos de estados internos y accede-
mos a diversidad de ellos. Para la mayoria de nosotros, estos
cambios han quedado en gran medida fuera de nuestra eleccion.
T_Espondemos a estimulos (anclas) que son a la vez internos y
€xternos a nosotros, como si funciondramos por medio de un
«piloto automaticon.
Sin embargo, es posible aprender c6mo elegir nuestro pro-
10 estado. Poder influir y dirigir nuestros estados internos in-
‘menta en gran medida nuestra flexibilidad individual, y crea
ja probabilidad mayor de mantener creencias y expectativas
P0sitivas, asi como de alcanzar los resultados apetecidos. La ca-
:J'.ei'clad para reconocer estados tutiles, asi como de acceder in-
Iicionalmente a ellos en determinadas situaciones, nos propor-
mds opciones sobre como experimentarlas y reaccionar
5 _':te ellas. En PNL, los términos «seleccion de estado» y «mane-
_\-idﬁ estados» se refieren a esta capacidad para elegir el estado
%5 apropiado para cada situacion o desafio y acceder a él. Uno
= 1os objetivos de la Programacion Neurolinguistica es ayudar-
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nos a crear una «biblioteca» de estados ttiles y llenos de recur
$08.

istes necesarios cuando el estado en el que estamos interfiera
.on nuestra capacidad para alcanzar los objetivos deseados.

Al ser mds conscientes de los patrones y de los estimulos g .~ Un ejemplo. Mientras lees este parrafo, ahora mismo, pon
influyen sobre los estados internos, podemos incrementar el ng us hombros en tension, siéntate desequilibrado, levanta los
mero de opciones disponibles para responder a determinada mbros hasta las orejas. Un estado fisiologico tipico del estrés.
tuacién. Una vez conocidos los factores que definen e influy s6mo respiras? ;Estas comodo en ese estado? ¢ Te parece indi-
en las caracteristicas de nuestros estados internos, podemo do para aprender? ;Donde estd tu atencion? ;Qué creencias
leccionarlos y «anclarlos» para que nos resulte mas facil re cerca del aprendizaje mantienes en ese estado?

a ellos. Entre los métodos utilizados en PNL para seleccion . Ahora cambia de posu:]bnl Muévete un poco, puedes levan-
anclar estados internos cabe citar la localizacion espacial, irte y volver a sentarte. Busca una postura comoda y equilibra-
submodalidades (colores, sonidos, brillo, etc.) y los estimulos m Recorre tu cuerpo y elimina cualquier exceso de tension.
verbales. - espira profunda y tranquilamente. ;Donde esta tu atencién en

Para reconocer y comprender mejor nuestros estados inter e estado? ;Qué creencias acerca del aprendizaje conectas con
nos, asi como para ayudar a desarrollar nuestra capacidad ¢Cual de los dos estados conduce mejor al aprendizaje?
«seleccion» y «manejo» de los mismos, es necesario apren Como este sencillo ejercicio demuestra, los estimulos no
hacer inventario de nuestros procesos neu‘rolégicos La Pro I_bales constituyen a menudo uno de los aspectos mas relevan-
macion Neurolinguistica ofrece tres métodos para ello: inven s e influyentes en el control y el manejo de estados internos. Es
rio de fisiologia, inventario de submodalidades e inventario portante reconocer la influencia del comportamiento, incluso
emociones. los mas sutiles aspectos de la fisiologia, sobre los estados in-

Un inventario de fisiologia implica prestar atencion a la pe mos de las personas. Diferentes estados o actitudes se expresan
tura corporal, a los gestos, a la posicién de los ojos, a la respi r medio de patrones de lenguaje y comportamientos distintos.
cién y a los patrones de movimiento.

Un inventario de submodalidades implica percatarse de
submodalidades sensoriales mas notorias en nuestro estado in
no, como el brillo, el color, el tamaiio y la posicion de las im
nes mentales; el tono, el timbre y el volumen de voces y sonid
la temperatura, la textura, la superficie, etc., de las sensacion
nestésicas.

Un inventario de emociones implica prestar atencion
constelacion de componentes que constituyen nuestros est
emocionales. : Nejar mejor nuestros estados internos.

Estos tres tipos de inventario estan relacionados con * Elanclaje constituye una de las herramientas mas sencillas y
tras equivalencias de criterio y nuestras estrategias de reall €T0sas para la seleccion y el acceso a estados internos. Anclar
Desarrollar la capacidad para inventariar en los tres &mbit lica establecer indicadores o desencadenantes para cada estado
lleva a una mayor flexibilidad, acompanada del agradable 0. Por ejemplo, los pasos siguientes conducen al estableci-
ficio colateral de aumentar nuestro dominio sobre los 10 de dos tipos de «anclas» importantes y ttiles:
psicologicos en que operamos. Ello nos permitird reali

cicio: Acceder a un estado y anclarlo

L0s peculiaridades y los estimulos cognitivos y fisicos identifica-
por la PNL pueden ser utilizados para acceder de manera sis-
natica y movilizar diferentes partes de nuestro sistema nervio-
0s ejercicios siguientes ilustran algunas formas de usar las
amientas basicas de la PNL para ayudarnos a seleccionar y
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1. Selecciona un espacio en el suelo ante ti, para designa
como ancla «espacial» para el estado interno al que
seas acceder, ahora o en el futuro (por ejemplo,
abierto a creer») y colécate en ese espacio.

maestro. La tutoria, la accion del mentor (sobre todo en un
o ocupacional), enfatiza el aspecto relacional informal del
endizaje y de la actuacion tanto como el dominio de la tarea.
tutoria puede asimismo incluir el proceso de patrocinio y
oyo a otra persona, ayuddndola a establecer creencias poten-
doras, asi como a reencuadrar las creencias limitadoras.
 El mentor tiene semejanzas con el maestro o el formador,
nque No €s exactamente lo mismo. El maestro instruye, el for-
ador proporciona realimentacion especifica en cuanto al com-
miento, para ayudar a la persona a aprender o crecer. El
tor, en cambio, nos conduce al descubrimiento de nuestras
petencias inconscientes, a menudo mediante su propio ejem-
0. Como sugiere el ejemplo mitologico de Mentor, la tutoria
cluye también la posibilidad de aconsejar y guiar a un nivel su-
perior. Esta clase de tutoria acaba a menudo siendo interiorizada
el individuo como parte de si mismo, de modo que la pre-
ncia externa del mentor deja de ser necesaria. Podemos llevar
1tro de nosotros «mentores internos» que nos aconsejen y nos
_ ien en muchas situaciones de nuestra vida.
i En Programacién Neurolingtistica, el término mentor se uti-
para referirse al personaje que nos ayuda a moldear o influir
-nuestra vida de forma positiva haciendo que «resuene» algo
nuy profundo en nosotros, liberdndolo o desvelandolo. Entre los
entores pueden haber nifios, maestros, mascotas, personas a las
€ jamas hemos conocido personalmente, pero sobre las que he-
leido, fenomenos naturales (como el océano, las montanas,
» € incluso partes de uno mismo.
ES posible utilizar el recuerdo de mentores importantes en
€stra vida para que nos ayuden a acceder de nuevo al conoci-
€010, a los recursos o a capacidades inconscientes. La forma bé-
A de utilizar un «mentor interno» consiste en imaginar la pre-
de esa persona o entidad y colocarse acto seguido en
nda posicion», es decir, en su perspectiva o en «su piel». Eso
' Permite acceder a las cualidades presentes en nosotros, pero
-conocidas o incluidas como parte de nuestro mapa de la si-
10n (o0 de nosotros mismos). Representando estas cualidades,
Stor interno nos ayuda a darles vida en nuestro comporta-

2. Recuerda alguna ocasion en la que experimentaras
tado que deseas anclar. Recupera plenamente ese es
Ve a través de tus ojos, oye por tus oidos y expel
las mismas sensaciones, patrones de respiracion, .
que en aquella ocasion.

3. Haz inventario de los indicadores fisicos, de las su
dalidades (cualidades de las imdgenes, sonido y sensa
nes) y de las sensaciones emocionales asociadas cor
estado.

4, Selecciona algun color, simbolo o cualquier otro
dor visual, algtin sonido y/o palabra, o alguna sensa
interna que te sirvan como recordatorio (es decir,
ancla «interna») para ese estado. '

5. Sal del espacio elegido y despréndete del estado qu
bas de anclar. Ahora comprueba que tus anclas f
nen entrando de nuevo en el espacio y utilizando tu
cla interna para recuperar el estado deseado.

6. Repite los pasos del 1 al 4 hasta que tengas un acceso
cil y claro a ese estado.

Tutoria y mentores internos

El proceso natural de cambio de creencias es también a m
facilitado por «mentores». En la mitologfa griega, Mento
sabio y fiel consejero del héroe Ulises. Encarnada como ¥
la diosa Atenea se erigi6 en guardiana y maestra de Tel¢
hijo de Ulises, cuando éste estaba ausente en sus viajes.
consecuencia de ello, el concepto de «mentor» ha acabado
ficando el proceso de a) avisar y aconsejar y b) servir com
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~ La experiencia de «confiar» en algo, mas alld de nuestras
creencias, se sitta en el centro del circulo para servir como «me-
taposicion» y «verificador ecologico» para el resto del proceso.
Para «anclar» los estados, aplica el proceso que seguiste en
el ejercicio de «anclajex, colocandote tanto como te sea posible
n la experiencia, fisiologicamente asociado con cada uno de es-
tos aspectos del ciclo de cambio de creencias, «anclandolas» a su
correspondiente localizacion espacial:

miento en curso (cuando nos asociamos a la perspectiva del
tor). Una vez que hemos experimentado estas cualidades des
posicién del mentor, podemos incorporarlas a nuestra propi
sicion perceptiva dentro de una situacién concreta y aplicar

Procedimiento del ciclo de creencias

El procedimiento siguiente es una técnica que desarrollé ¢
propésito de ayudar a guiar a la persona a través del ciclo
ral de cambio de creencias. Comporta la utilizacién del ane
de mentores internos para acompanar a la persona a través
secuencia de estados que completan el ciclo: 1) querer
2) abrirse a creer, 3) creer, 4) abrirse a la duda, 5) la expe
de recordar algo que soliamos creer y 6) confianza.

El procedimiento implica establecer localizaciones
das para cada estado, y anclar luego el correspondiente es
cada localizacion. Sitta los estados del ciclo de acuerdo con
guiente patron:

1. «Quiero creer» en algo nuevo.

2. La experiencia de estar «abierto a creer» algo nuevo.
[Nota: Puedes identificar a algun «mentor» que te haya
ayudado a estar més «abierto a creer» «resonando» con-
tigo, liberando o desvelando algo oculto en tu interior.
Luego crea un espacio fisico para el mentor, proximo a
la localizacion correspondiente a «abierto a creer». Los
mentores pueden ser nifios, maestros, mascotas, personas
a las que jamds has conocido personalmente, pero sobre
las que has leido, fenomenos naturales (como el océano,

3. las montaias, etc.), e incluso ti mismo.]

Creo
ahora

3. Las creencias que «crees ahora», incluyendo cualquier
creencia limitadora que entre en conflicto con la nueva
que quisieras sentir con mas fuerza.

4. La experiencia de estar «abierto a dudar» de algo que
creiste largo tiempo.
(Identificate de nuevo con algin otro «mentor» que te
haya ayudado a estar mas abierto a dudar de algo que te es-
taba limitando.)

4. 2]
Abierto a 6. Abiertoa |

dudar Confic creer

5. Las creencias que «solias creer» pero que ya no crees.
(Este es el espacio que he denominado «museo de histo-

4 L ria personal».)

Solia Quiero
creer . creer

6. Una experiencia de «confianza» profunda, tal vez alguna
ocasion en la que ya no sabias qué creer, pero confiabas
plenamente en ti 0 en algiin otro poder.

Patron de localizaciones para el ciclo de cambio de creent
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(Puede resultarte de gran ayuda incorporar mentores

confianza.)

Estos estados y estos mentores no tienen por qué tener n
guna relacion con la cuestion de creencias que tratas de reso

o

{

v S RN )

S B |

e oo = )

Creo
ahora

Confianza |

«Verano»

«Otofiow

«Invierno» «Primavera»

Solia
creer

«Paisaje» de estados asociado con el ciclo de cambio de creencl

Implementar el ciclo de cambio de creencias

Una vez dispuesto este paisaje, puede ser utilizado de m
formas distintas. Una de las mas comunes consiste en que la
sona piense en la nueva creencia que desearia reforzar y sin
mente la haga «circular» a través de los pasos del ciclo nal

Estados internos y cambio natural de creencias 211

procedimiento es el siguiente:

1. Colocate en el espacio correspondiente a «Quiero creer» y
piensa en la «nueva creencia» en la que desearias confiar
mds. Manténla en mente y pasa al espacio correspondien-
te a «Abierto a creer». (Si has elegido algun «mentor»
para ese estado, ponte «en su piel» en este momento. Ob-
sérvate a ti mismo a través de los ojos de tu mentor. Tal
vez puedas darle algin consejo o apoyo 1til a ese otro tu,
que estd «abierto a creer».)

Siente c6mo es eso de estar mds abierto a creer esa nueva
creencia. Cuando intuitivamente creas que es el momen-
to oportuno, desplazate a la localizacion correspondiente
a «Creo ahora», y concéntrate en esa nueva creencia que
deseas tener.

. Simientras estds en ese espacio se presenta alguna creen-
cia conflictiva o limitadora, manténla en tu mente y des-
plazate con ella al espacio correspondiente a «Abierto a
dudar». (De nuevo, si has elegido algun mentor para este
espacio, ponte ahora «en su piel». Obsérvate a ti mismo
a través de los ojos de tu mentor. Tal vez puedas darle al-
gln consejo o apoyo util a ese otro ti que se estd «abrien-
do a dudar».)

. Comprueba la ecologia: desplazate a la localizacion co-
rrespondiente a «Confio» y reflexiona sobre las intencio-
nes positivas y el propésito tanto de la nueva creencia
como de cualquier otra conflictiva o limitadora. Consi-
dera si hay algin cambio o revisién que desees incorpo-
rar a la nueva creencia. Considera también si hay alguna
parte de las viejas creencias que valdria la pena retener o
incorporar a la nueva.

- Enriquecido por tus descubrimientos en el espacio co-
rrespondiente a «Confio», regresa a las viejas creencias
conflictivas o limitadoras que dejaste aparcadas en la lo-
calizacion correspondiente a «Abierto a dudar» y llévate-
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las al espacio correspondiente a «Solia creer» (Tu «m

seo de historia personal»).

6. Vuelve a «Creo ahora» y concéntrate en la nueva cree
cia que deseas reforzar, Experimenta esa nueva sensaci

de seguridad y verbaliza cualquier inspiracion o lecci
que hayas descubierto en el proceso.

7. Comprueba la ecologfa: vuelve a colocarte en el espac

correspondiente a «Confio» y reflexiona sobre los ca
bios que acabas de realizar. No olvides que, gracias a e
ciclo natural, orgdnico e incesante, el proceso pued:
guir evolucionando, asi como que, en el futuro, siem
podras realizar los ajustes que precises para que se a}:
te a lo que para ti sea més apropiado y ecolégico.

Para muchas personas, el mero hecho de recorrer estas loi

L

lizaciones (o incluso de hacerlo mentalmente) y de reexpe
mentar los estados es suficiente para comenzar a cambiar '
suavidad de creencias.

[Nota: Para que una creencia quede plenamente instal
(es decir, «en el misculo») tal vez sea necesario repetir el °]
con cada una de las cinco creencias fundamentales que her
visto en el Capitulo 5, es decir, creer que algo es 1) deseable;
posible, 3) apropiado, 4) que estas en condiciones de lograr
5) que lo mereces.]

Encadenado de creencias

El propésito tltimo de los diferentes patrones de El pode?’

palabra consiste en ayudar linguisticamente a conducir la]
sona a través de los estados incluidos en el ciclo de cambl
creencias. Como técnica, el ciclo de cambio de creencias né
quiere necesariamente del uso del lenguaje. El proceso |
realizarse tan s6lo estableciendo la localizacién de las anclas]
cada uno de los estados internos y recorriéndolas en la secue

apropiada. Hay, sin embargo, ocasiones en las que unas poca
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Jabras bien colocadas, en el momento oportuno, que facilitan en

an medida el logro de alguno de esos estados o el movimiento

nte ellos, es decir, pasar por ejemplo de «quiero creer» a «abier-
0 a Creer».

Ademas de la fisiologia, de las respuestas emocionales y de

Jas representaciones y submodalidades internas, el lenguaje ejer-
e una influencia poderosa sobre nuestros estados internos. La
écnica del Encadenado de creencias demuestra como se utilizan

gunos patrones simples de El poder de la palabra (Intencion y

Definicion) para estimular y apoyar determinados estados inter-
108, asi cOomo para fortalecer la experiencia de estar «abierto a
reer» o «abierto a dudary.

En Programacién Neurolingiiistica, el término «encadenado»

se refiere a una modalidad de anclaje en el que las experiencias se
inen en determinada secuencia que conduce del estado de parti-
a al estado deseado. El elemento clave para el establecimiento de
ma «cadena» eficaz consiste en la seleccion de los estados inter-
medios elegidos para unir ambos estados extremos. Estos estados

- transicion funcionan como «peldafios» que ayudan a la perso-

a desplazarse con mayor facilidad hacia el estado deseado. A
nenudo resulta dificil cubrir el hueco entre el estado actual y el

do. Supongamos, por ejemplo, que una persona se encuen-

a atascada en un estado de frustracion y quiere sentirse motiva-

para aprender algo nuevo. Cambiar de frustracién a motivacion

1 como asi no es tarea facil. Tratar de forzar el salto de un esta-

02 0tro crearia sin duda tensién o conflicto. Encadenar implica-

A establecer dos o mas pasos o estados intermedios entre la frus-
Cion y la motivacion.

Las cadenas mas eficaces son las que acompanan y conducen
forma progresiva desde el estado problema hasta el estado de-
_'0 Siel estado problema es negativo y el estado deseado es po-

0, serd necesario desplazarse progresivamente desde el prime-

ASta otro algo menos negativo, como por ejemplo confusion.
de ese estado algo menos negativo podemos dar un paso pe-

10 pero significativo hacia otro estado algo mas positivo, como

l‘los1clad por lo que estd por venir. Entonces resulta ya mucho

s facil Pasar de ese estado al de motivaciéon deseado. Por su-
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puesto, segiin sea la distancia fisiologica y emocional entre lo Procedimiento bdsico de encadenado de creencias

4 rios mas 0 menos pasos interme: _ e ) :
tados extremos, seran necesa 'Es mas facil establecer la secuencia de estados de una misma ca-

d Esta dena, asi como vincular un estado y otro, mediante el proceso de
Estado Est?. v de anclaje. Historicamente, la técnica de PNL de «Fncadenar an-
problema HRnstOEing clas» ha venido utilizando anclas cinestésicas. Un modo de crear
Algo un Algo ;_'___na cadena de creencias consiste en anadir distinciones linguis-
Algo —3{pOCO Menos > un poco > ticas, como los patrones de El poder de la palabra, a la secuencia

negativo negativo positivo de anclas cinestésicas.
: _ — .~ Por ejemplo, para tratar con una creencia limitadora puedes
ejemplo: e]empl.o. g Pdad designar cuatro espacios para formar con ellos una cadena que
Frustracion Confusion Citost a desde el estado problema (la creencia limitadora) al estado

eado (creencia potenciadora) con dos pasos intermedios:
Acompafar » Conducir

a. Localizacién 1: La creencia limitadora (estado proble-
ma).

b. Localizacion 2: La intencion positiva de la creencia limi-
tadora.

¢. Localizacion 3: Una redefinicién de algun aspecto de la
declaracion de la creencia limitadora, que la haga en cier-
ta medida positiva.

d. Localizacién 4: Una creencia potenciadora que sea con-
secuencia tanto de la intencién positiva como de 1a rede-
finicion (estado deseado).

Encadenado de estados. De frustracion a motivacion

Al seleccionar los estados para una cadena, }o mas aco
ble es que los estados contiguos se solapen en c1e{rto grl.
l6gica, cognitiva o emocionalmente. La frustra:cu:’m y Da-
sion, por ejemplo, comparten algunas caracteristicas. .
parecida la confusion y la curiosidad se supftrponsn en
aspectos, por ejemplo, ambas implican lnc.:ertl_c?um Te ac
resultado. También la curiosidad y la motivacion se asem
que ambas implican voluntad de ir en una misma direcc

S

Los estados contiguos de una misma cadena
deberian superponerse en algan grado

—— Abierto a la duda — -Abierto a creer —»
Localizacion Localizacion Localizacion Localizacion

- Creencia
limitadora

Intencion
positiva

potenciadora

10 problema Estado deseado

-Ocalizaciones para crear una cadena de creencias basicas
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. Colocate ahora en la localizacion correspondiente a

. Regresa a la localizacion correspondiente al «estado pi

. Avanza de nuevo, ahora hasta el espacio correspondi
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Colocado en la localizacion del estado problema, .
una creencia limitadora con la que quieras trabajar
ejemplo: «Me resulta dificil aprender idiomas porqu
confundo y me aburro con las palabras»). Presta at
cion al estado interno asociado con esta creencia li
dora. Luego sal de la localizacion y «sactidete» el efe
asociado con la creencia limitadora.

mente tus sensaciones con respecto a la creencia (por
ejemplo: «Me cuesta prestar atencién a los idiomas cuando
me confundo y me aburro, porque tan sélo presto atencion
a las palabras y no a mis sentimientos y relaciones con otras
personas»).

6. Avanza de nuevo, esta vez hasta la localizacion del estado
deseado, y formula una declaracion de creencia positiva
que incorpore la intencion positiva de la creencia limita-
dora, pero que sea enriquecedora y potenciadora. Asegu-
rate de nuevo de que las palabras estimulen realmente
sentimientos positivos cuando las pronuncies (por ejem-
plo: «Cuando estoy asociado y conectado a mis senti-
mientos y relaciones con otras personas mientras escu-
cho las palabras, puedo disfrutar realmente aprendiendo
idiomas» ).

tado deseado y entra en un estado interno en el que
sientas «alineado» y «sabio». No es necesario de 1
mento conocer la creencia potenciadora que acompa i
a la creencia, basta con experimentar el estado i
positivo que estara asociado con ella.

blema» y despldzate fisicamente a través de los demds:
sos de la cadena, para experimentar asi el movimi
desde el estado presente al estado deseado. Recuerda
se trata tan s6lo de que te hagas una idea de los camb
en el estado interno. Todavia no hace falta que te fij
los cambios en la propia creencia.

7. Recorre la cadena varias veces, repitiendo las afirmacio-
nes correspondientes a cada localizacién, hasta que
sientas que hay un flujo facil y suave desde el estado
presente al deseado, tanto lingiiistica como cinestésica-
mente.

Regresa al espacio correspondiente a la creencia lim

doray pasate a continuacion a la de «intencién positi

Explora el propésito positivo de tu creencia limitado

probando distintas palabras hasta dar con una expre

que cambie realmente tu sensacién vy tu estado int
algo mds positivo (por ejemplo: «Sentirme asociado’
nectado con lo que estoy aprendiendo»).

influencia de la comunicacion no verbal

impacto del cambio de estados internos, asi como de la utili-
acion del anclaje espacial en el cambio de creencias, pone tam-
€n de relieve la importancia de la comunicacién no verbal. Los
sajes verbales o palabras son tan sélo una de las modalidades
raves de las cuales las personas se comunican e influyen unas
otras. Existen muchas otras formas no verbales en que las per-
has interactian y se envian mensajes, como establecer contac-
0 Visual, asentir con la cabeza, llorar, sefialar con el dedo o su-
dtayar con el tono de voz. La comunicacién no verbal es tan
fportante, si no mas, que la comunicacion verbal,
Segtin Gregory Bateson, aproximadamente tan s6lo un 8 por
€nto de la informacién comunicada en una interaccion estd a

a la «redefinicion». Expresa de nuevo la creencia lin
dora, pero redefiniendo las palabras clave de la mism
modo que reflejen lo que has descubierto acerca de si
tencion positiva. Explora como los diferentes reenc
verbales te pueden ayudar a adoptar perspectivas dist
sobre la creencia. Una vez mds, prueba diferentes ]
bras, hasta que des con alguna que cambie significa
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cargo de las palabras, componente «digital» de esta intera
El 92 por ciento restante es comunicado de forma no ver
través del sistema «analégico». Entre estos aspectos analg

de la comunicacion cabe citar el lenguaje corporal, asi co Comuv!::;;ﬂfn Procesos
componente tonal correspondiente a la parte audible de «Mensajes» Sopnties
raccion: tono de voz, tempo y volumen. Por ejemplo, el mo ; Estado =i <
. B 3 5 Palabras . Comunicacién
que se cuenta un chiste —la entonacion, las expresiones fac interno bl s

las pausas, etc.— es a menudo tanto 0 mas importante g
propias palabras para que el chiste sea mas o menos «graci

La comunicacion no verbal incluye indicios y senales
la expresion facial, los gestos, la postura, los cambios en
y el tempo de la voz, y el movimiento ocular. Los indicador
verbales son a menudo «metamensajes», es decir, mensajes
ca del contenido verbal que uno estd expresando. Con fre;
cia determinan el modo en que la comunicacién verbal se
bida e interpretada. Si una persona dice: «Ahora presta n
atencion», al mismo tiempo que senala a sus propios
mensaje sera radicalmente diferente a si pronuncia las ;
palabras sefialando a sus oidos. Si alguien dice «Fantastic
un tono de sarcasmo, de forma no verbal estd enviando un
saje completamente contrario a lo que significan sus palab

«Metamensajes»

Tono de voz
Los aspectos no verbales de nuestra comunicacién
tienden a reflejar nuestro estado interno en mayor medida
que la comunicacion verbal

" De este modo, el tono de voz que utilizamos al hablar con
tras personas ejerce un gran impacto sobre cémo va a ser
do» y «recibido» el mensaje. Decirle a alguien « Tt no puedes
eso» con tono de irritacién o con tono de frustracion pue-

hacer tanto por estimular la duda como por inspirar confian-
creencia.

Mensaje enviado

Las sefiales no verbales, como la expresion de la ca
tono de voz, tienen un impacto mas bien emocional, y de; Mensaje verbal: Idea cognitiva:
nan los «sentimientos» que suscitara lo que la persona dit «Sigue 2 «No puedo
hecho, los mensajes no verbales tienden a reflejar e infl intentdndolo» hacerlo»
nuestro estado interno, mientras que los mensajes verbal

mads asociados con el proceso cognitivo. La comunica
verbal es més «primitiva» y constituye la modalidad prin
que utilizan los demas animales para comunicarse entre
sotros con ellos). Si pronunciamos las palabras «;Perri
no!» en un tono de voz irritado y amenazador, no hay du
que la respuesta primaria del can atenderd mads al tono ¢
contenido de nuestras palabras.

Tono vocal Estado
de frustracion interno de duda:

«Metamensaje» «Debo estar
no verbal haciendo algo mal»

Mensaje recibido

Los metamensajes no verbales influyen en gran medida
en los estados internos y la interpretacion del receptor
del mensaje verbal
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En general, solemos fijarnos preferentemente en los
tos verbales de la comunicacion, y nos pasa inadvertida la-
no verbal de ésta. Al trabajar con El poder de la palabra es
mental prestar atencion al metamensaje no verbal que acom
a las palabras. Las palabras correctas, pronunciadas con el
de voz inapropiado, o con la expresion facial inadecuada, su
producir el efecto contrario del deseado.

El grado de congruencia entre nuestros mensajes no
les y nuestras palabras procede, en primera instancia, de nu
propia congruencia con lo que estemos diciendo, es decir,
congruencia entre el «mensaje» y el «mensajero». Por ¢
guiente, el estado interno en el que estemos cuando hablam
tan importante como el de quien nos escucha. Aprender a o
var los indicadores no verbales, asi como a prestar mas aten
a nuestro propio estado interno, puede ayudarnos a incr
en gran medida nuestra eficacia al utilizar El poder de la p
para influir positivamente en otras personas.

8

Virus mentales
y la metaestructura de creencias




Metaestructura de creencias

o largo de este libro hemos explorado una serie de dimensio-
‘de nuestra experiencia sobre las que nuestras creencias in-
.y que a su vez estan implicadas en la formacion y el man-
enimiento de creencias.

~ Nuestra experiencia sensorial es la que nos proporciona las
primas con las que construimos nuestros mapas del
do. Las creencias son generalizaciones extraidas de los datos
uestra experiencia, por lo general actualizadas y corregidas
la propia experiencia. Necesariamente, en su calidad de mo-
para nuestra experiencia, las creencias suprimen y distor-
an los aspectos de la experiencia para cuya representacion
sido desarrolladas. Ello les confiere el potencial tanto para
0S como para potenciarnos.
- Los valores dan sentido a nuestras creencias y a nuestra ex-
cia. Constituyen las «intenciones positivas» de maximo ni-
a cuyo apoyo o reflejo han sido establecidas las creencias.
Creencias conectan los valores con la experiencia a través de
araciones de «causa-efecto» y de «equivalencia compleja».
expectativas proporcionan la motivaciéon necesaria para
tenimiento de determinada generalizacion o creencia. Las
uencias concretas que una creencia o generalizacion pro-
determinan su utilidad.
estado interno actia como filtro, tanto para la experien-
MO para el impetu de nuestras acciones, Nuestros estados
son a menudo la base sobre la que se apoya determina-
Cia 0 generalizacion, determinando la energia emocional
a en el mantenimiento de la creencia.
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Las creencias saludables mantienen su conexién con todas
stas dimensiones. Nuestras creencias cambian y se actualizan a
¢ mismas a medida que experimentamos cambios en los valores,
expectativas, los estados internos, asi como a medida que vi-
nos Nuevas experiencias.

Las creencias limitadoras pueden surgir como resultado del
bio de uno cualquiera de estos componentes a una formula-
n negativa o «marco-problema». Una vez establecidas, las
encias limitadoras ejercen su influencia sobre otro compo-
nte o sobre todos ellos. Por ejemplo, supongamos que el cha-
que estd aprendiendo a montar en bici tiene una hermana
e ya sabe. 5i bien ese ejemplo puede constituir para €l una
erte motivacion, también pude suceder que le mueva a desa-
llar expectativas exageradas. Habida cuenta de que su actua-
no se corresponderd con estas expectativas, tal vez el chico
a un marco problema o a un marco fracaso, que lo conduci-
aun estado interno de frustracion. Ademas de producir sen-
nientos incomodos, ese estado interno negativo afectara al ren-
miento del muchacho, haciendo que se caiga mds a menudo.
e que entonces el chaval comience a construir la expectati-
de que «me volveré a caer», alimentando de este modo una
ofecia que se refuerza a si misma. Por fin, para evitar las reite-
das incomodidades y frustraciones, es probable que establezca
eencia de que «nunca podré montar en bici» y deje de ha-
0 para siempre.

Las interconexiones entre estos diversos componentes
tituyen lo que Richard Bandler denomina el «tejido de la
dad». La funcion de nuestras creencias consiste en propore
los vinculos fundamentales entre estos distintos elementos
conforman nuestro mapa del mundo.

Consideremos el caso del nifio que aprende a montar
cicleta. Una creencia potenciadora como, por ejemplo, «
aprender» sirve para unir valores clave asociados con el ap
zaje —como «diversion» y «mejora de si mimo»— con un
do interno de «confianza» y con la expectativa de que «c
lo haré mejor». Todo ello proporciona al nino la motivacior
impetu necesarios para seguir probando, aunque al prinei
caiga a menudo. A medida que experimenta periodos cag
mas largos de mantenimiento del equilibrio antes de cae
refuerza en él la generalizacion de que «puedo aprenders,
con el estado de confianza, la expectativa de mejora y los
de diversion y mejora de si mismo.

Valores
(Intenciones
positivas)

Diversion y
mejora de si
misme

—_—
Creencias  |«Cadavez [Expecta
(Generalizaciones)| lo haré |(Consec
«Puedo aprender» mejor» antj__(:i
-

Estados internos
(Filtros de atencion)
Confianza
——

Periodos cada

vez mds largos
de equilibrio
antes de caerse

Experiencia
{Estimulo sensorial)

Nuestras creencias son generalizaciones que unen experiel
valores, estados internos y expectativas, formando asi nue
de la realidad
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Estados internos
(Filtros de atencion)

Frustracion

Las creencias limitadoras crean un «marco-problemar

Cuando las creencias y las generalizaciones limitad
manecen conectadas a las intenciones y las experiencias
de las cuales fueron establecidas, las supresiones y las cor
nes se actualizan y corrigen como resultado de nuevas exp
cias, de cambios en el estado interno y de la revision de
tivas. Los nuevos datos o «contragjemplos» que no encaj
la generalizacion conduciran a la persona a reconsidera
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Deseo de evitar
muds frustracion e incomodidad

Valores
(Intenciones
positivas)

Marco
problema

Creencias
{Generalizaciones)

«Nunca podre
montar bicix

Supresion
Distorsion

Experiencia
(Estimulo sensorial)

Caerse y hacerse dafo

dez de su creencia Imitadora.

Si un chaval que ha consolidado la generalizacion df
«nunca podré montar en bici» es estimulado y apoyado
continuar probandolo (y logra percibir su «fracaso» co
«realimentaciony), llegard en su momento a mantener el :
brio y comenzara a tener algunos éxitos. Por lo general,
hara pensar: «Bueno, tal vez después de todo si aprende

Virus mentales v la metaestructura de creencias 227

ito continua, acabard invirtiendo su anterior creencia negativa,
ncuadrandola de forma natural. Cada vez estard mas «abierto
4 creer» que puede aprender a montar en bici, asi como mas
bierto a dudar» de las limitaciones percibidas con anterio-

ridad.

Jirus mentales

Las creencias limitadoras surgen de las generalizaciones, las su-
presiones y las distorsiones que han sido colocadas en un «mar-
0-problemax, un «marco-fracaso» o un «marco-imposibilidad».
Tales creencias se tornan atin mas limitadoras y dificiles de cam-
biar cuando estamos separados de las experiencias, de los valo-
, de los estados internos y de las expectativas de las que en ori-
en dichas creencias derivaron. Cuando eso sucede, la creencia
ega a ser percibida como una especie de «verdad» disociada
cerca de la realidad. Ello conduce a la persona a comenzar a ver
L creencia como «el territorio», en lugar de como un mapa mas
yo propdsito consiste en ayudarnos a transitar por una parte
e nuestro campo de experiencias. Esta situacién se vuelve atn
s exagerada cuando la creencia limitadora no la hemos cons-
ido nosotros a partir de nuestra experiencia, sino que nos ha
Ido impuesta por otros.

Una presuposicion fundamental en Programacion Neurolin-
tica consiste en que cada cual tiene su propio mapa del mun-
. Los mapas de las personas son muy distintos entre si, segin
sean sus antecedentes, su sociedad, su cultura, su formacion pro-
ional y su historia personal. En gran medida, la PNL se ocupa
€ como tratar el hecho de que, efectivamente, cada cual tiene su
T0pio mapa del mundo. Uno de los retos mds importantes de
tra vida consiste en coordinar nuestro mapa del mundo con
108 de los demas.

Por ejemplo, las personas tienen distintas creencias acerca
~ 1as capacidades sanadoras del cuerpo, asi como sobre qué se
deberia hacer» y qué «no se deberia hacer» en relacion con la
ud de uno mismo y de los demas. Tienen sus propios mapas
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acerca de lo que es posible en relacion con la sanacion fisica y
ven su vida de acuerdo con esos mapas. En ocasiones estos
pas resultan muy limitadores, y conducen a confrontaciones
conflictos entre creencias.

Consideremos, por ejemplo, a una mujer que, tras descub:
que tiene un cancer de mama metastdsico, comienza a averiguar
qué puede hacer para ayudar mentalmente a su propia curaci
Su médico le ha dicho: «Todas esas historias sobre la sanacion
cuerpo-mente no son mds que palabrerias», y que, probableme
te, acabaran por «volverla loca». No se trata, evidentemente, de
una creencia a la que la paciente haya llegado por su propia ex-
periencia, pero tratindose de su médico, las creencias de és
ejercen una gran influencia sobre las decisiones que ella tome e
relacion con su propia salud. Tanto si le gusta como si no, se t
dré que contentar con la creencia del médico como factor de s
propio sistema de creencias, del mismo modo que cualqui
tendria que asumir estar expuesto a los gérmenes si estuvie
junto a una persona afectada por alguna enfermedad infecciosa.

Observa que la creencia expresada por el médico estd exp
sada en un marco problema y no esta conectada con ninguna i
tencidn positiva, dato sensorial, estado interno, ni consecuencia
esperada o deseada en relacion con la aceptacion de la misma.
Estd tan solo presentada como «asi son las cosas». Por consi-
guiente, no resulta facil examinar la validez o la utilidad de
creencia. La mujer queda en una posicion en la que o bien
muestra de acuerdo con su médico (aceptando, por consigui
te, la creencia limitadora) o bien se enfrenta a él, lo cual prob:
blemente producird consecuencias negativas en sus esfuerzos
en los de otras personas para que su salud mejore.

Esta clase de creencia, sobre todo cuando se presenta como
«mapa correcto del mundo», acaba convirtiéndose en lo que d
nominamos un «virus mental», que no es sino una clase particu-
lar de creencias limitadoras, susceptibles de interferir seriamen
con los esfuerzos propios o ajenos para sanar o mejorar. .

En esencia, un virus mental ha perdido toda conexion con la
«metaestructura» circundante, que proporciona el contexto y
proposito a la creencia y determina su «ecologia». A diferenc
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de la creencia limitadora tipica, que puede ser actualizada o co-
rregida como resultado de la experiencia, los virus mentales se
basan en presuposiciones no explicitadas que, por lo general,

cuelen ser otras creencias limitadoras. Cuando eso sucede, el vi-

rus mental se convierte en su propia y tunica «realidad» de vali-
dacion, en lugar de servir a una realidad mayor.

Valores
(Intenciones
positivas)

Estados -
internos Virus Mentales Expectativas
(Filtros de Creencias (Consecuencias
atencion) (Generalizaciones) anticipadas)

Experiencia
{Estimulo sensorial)

Un «virus del pensamiento» es una creencia que ha quedado
desconectada de los demads procesos cognitivos y empiricos a partir
de los cuales fue construida

Asi pues, no es facil corregir o actualizar los virus mentales
mediante datos o contraejemplos nuevos, procedentes de las ex-
periencias. En lugar de ello, hay que recurrir a identificar y trans-
formar las demas creencias y presuposiciones en las que se basa
el virus (y que lo mantienen en su sitio). Sin embargo, estas otras
Creencias y presuposiciones no son a menudo evidentes en la es-
tructura superficial de la creencia.

Supongamos que la paciente de nuestro ejemplo trabajara
como enfermera de un médico generalista y que éste, en lugar de
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decirle, como el especialista, que estd haciendo el tonto, 1
en privado: «;Sabe? Si de veras le importa su familia no d
dejarla sin prepararla». Aunque en principio esta amonesta
parezca menos violenta que decirle que todo eso «no son
que palabrerias», en realidad refleja mucho mas un potenci
rus mental. Debido a que una buena parte del significad
mensaje es implicito y no expresado, resulta atin mds difiei
TECONOCEr que «No es mds que su opinion». Tal vez la m
piense: «Si, me importa mi familia, y no, no la pienso deje
prepararlas. Pero lo que no estd en la superficie, lo que no’
explicitamente expresado, es que ese «dejarla» significa e '
dad «usted va a morir». La implicacion de la frase consiste en
«deberia dejarse de tonterias y prepararse para motrir», o de
contrario todavia se lo pondria mas dificil a su familia. Si de
ras le importa su familia, no vaya por ahi tratando de por
bien, porque eso la dejaria sin preparar.

Lo que convierte esto de tal modo en un virus mental
tencial es que implica que el modo «correcto» y tinico de ser
madre y esposa buena y amorosa consiste en aceptar que
mOTir y en prepararte a ti misma y a tu familia para esa reali
inevitable. Implica que tratar de recuperar la salud cua
propia muerte es tan inminente significa, en esencia, ser eg
y no preocuparse por la familia. Hacerlo generaria falsas
ranzas, podria malgastar recursos financieros y acabaria pros
cando frustracion y tristeza.

Tales «virus mentales» pueden «infectar» la mente y
tema nervioso, exactamente igual que los virus en el cuerpo
un sistema informatico los infectan y provocan confusié
funcionamiento. Del mismo modo que la programacion ¢
ordenador o de un conjunto de ordenadores puede ser da
por un «virus informdtico», nuestros sistemas nerviosos so
fectamente susceptibles de ser «infectados» y dafiados po
«virus mentaless.

En términos biolégicos, un «virus» es en realidad u
mento de material genético. Nuestro codigo genético co
nuestro programa «fisico». Un virus es una porcion inco:
de «programa». No es realmente un ser vivo, por eso no I

'ma de matarlo. No se le puede envenenar o destruir porque no
\est4 vivo. Penetra en las células del «anfitrion» quien, si no estd
snmunizado contra €l, le ofrece sin saberlo un «hogar» e incluso
Jo ayuda a reproducirse y a generar mas virus.

. (Todo ello contrasta con el caso de las «bacterias», que si
son células vivas que pueden ser destruidas, por ejemplo, con
antibioticos. Sin embargo éstos resultan intiles contra los virus.
Habida cuenta de que las bacterias son células que se autolimi-
‘tan, no «invaden» ni asaltan las células de nuestro cuerpo. Algu-
‘nas de ellas son parasitarias y llegan a ser perjudiciales si su nu-
ero rebasa ciertas proporciones, pero gran parte de ellas son
“beneficiosas y de hecho necesarias para el cuerpo, por ejemplo,
‘para poder digerir nuestros alimentos.)

~ Un «virus informatico» se parece a un virus biolégico en
que no es un programa completo en si mismo. No tiene «cono-
‘cimiento» acerca de donde pertenece en el ordenador o de qué
partes de la memoria estdn libres y accesibles para €, no tiene ni
idea de la «ecologia» del ordenador que invade ni ninguna per-
epcion de su identidad con respecto al resto de la programacion
del equipo. Su unico propésito consiste tan sélo en reproducirse
n parar y hacerse cada vez mayor. Puesto que ni reconoce ni
speta los limites de los programas y datos del ordenador, escri-
e sobre ellos indiscriminadamente, borrandolos y reemplazan-
olos por si mismo. Eso causa que el ordenador funcione mal y
Provoque graves errores.

El «virus mental» es, pues, parecido a los otros tipos de virus.
es una idea completa y coherente que encaje con el sistema ma-
de ideas y creencias de la persona y los apoye organicamente de
a saludable. Es una creencia o un pensamiento concreto sus-
ptible de generar confusién o conflicto. Los pensamientos y las
encias individuales no tienen «poder» por si mismos. Sélo co-
1 «vida» cuando alguien actua sobre ellos. Cuando una persona
¢ actuar segin una determinada creencia, o dirigir sus accio-
gun un determinado pensamiento, esa persona les infunde
da». Es entonces cuando se «autorrealizans.

. Por ejemplo, la mujer del caso real antes citado vivio doce
105 mds de lo que sus médicos habfan pronosticado, en gran
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entre las células sanas del cuerpo.) Las creencias limitadoras y
Jos virus mentales deben ser tratados de forma parecida a la que
el cuerpo emplea con los virus fisicos, o el ordenador con los in-
ormaticos: reconociéndolos, inmunizandose ante ellos y no de-
jandoles espacio en el sistema.

Los virus no solo afectan a las personas y a los ordenadores
debiles», «estupidos» o «malos». El «anfitrion» es en principio
enganado» por el virus porque éste aparenta encajar en el siste-

o bien ser inofensivo. Por ejemplo, nuestro «codigo» genéti-
es una especie de programa que funciona algo mas o menos
«Cuando haya A y B, haz C» o, «Si algo tiene la estructura
“AAABACADAEAF”", entonces pertenece a esta localizacion».
Una de las funciones del sistema inmunitario consiste en verifi-
car los codigos de diversas partes de nuestro cuerpo, asi como
todo lo que entra en ¢l para garantizar su salubridad y su perte-
ncia al conjunto. En caso contrario, el agente extrafio es «ex-
pulsado» o reciclado. Si el cuerpo y su sistema inmunitario son
enganados» por un virus como el del SIDA, por ejemplo, es
que la estructura de éste se asemeja en muchos aspectos al
tar del virus del SIDA sea a través de los virus mentales g digo de nuestras propias células (una modalidad de «acompa-
acompafian. miento y conduccién» a nivel celular). De hecho, los huma-
Lo relatado no implica que aquel médico fuera bajo ningi y los chimpancés son las unicas criaturas cuya estructura ge-
concepto una mala persona. Desde la perspectiva de la Pr neética se asemeja lo suficientemente a la del virus del SIDA como
macion Neurolinguistica, el problema no era él, sino su creent para poder ser infectada («acompaiiada») por el virus.
su «virus». En realidad, el hecho de que se quitara la vida pu Como ejemplo, supongamos que el codigo genético de una
entenderse como un acto final de integridad para alguien Tsona tiene el patron «AAABACADAEAF» y el de un virus es
aquella creencia. Lo que hay que enjuiciar criticamente son ABAOAPEAF», que parece en ciertas partes similar al del in-
creencias, no las personas. - Viduo. Si se verifican unicamente las primeras letras, el codigo
Un virus mental no puede ser destruido, tan sélo ser ece idéntico y al organismo se le permite la entrada en el
nocido y neutralizado o filtrado fuera del sistema. No pi €rpo. Otra forma que el virus tiene de enganar al sistema in-
matar una «idea» o una «creencia» porque no estin vivas nitario consiste en revestirse de una envoltura de proteinas
otro lado, matar a la persona que ha actuado en funcién de cuas, algo asi como el caballo de Troya, en cuyo caso el siste-
idea 0 de una creencia tampoco las destruye. Siglos de gu Inmunitario no percibe entonces nada alarmante.
de persecucion religiosa lo demuestran. (La quimioterapia : ?in cierta medida, todo eso se asemeja a la afirmacion del
ciona en cierto modo como la guerra. Destruye células in edico de que «Si de veras le importa su familia no deberia de-
das, pero ni sana el cuerpo ni lo protege contra el virus. Ade -'fie Prepararla». En apariencia no hay nada obviamente perju-
inflige un numero relativamente considerable de «bajas ciy il en ella; de hecho, parece que encaja con los valores positi-

medida gracias a que decidi6 no interiorizar las creencias lin
doras de los facultativos. El médico para el que trabajab
anuncié que, con suerte, podria vivir unos dos anos, a
se lo dijo en términos de meses e incluso semanas. La mujer d
de trabajar para €l y vivio muchos anos mas libre de sintomas d
cancer. Sin embargo, unos afos después de que hubiera aba
nado a su anterior jefe, éste enfermo gravemente, aunque el
tado de su enfermedad no era tan avanzado como el de su 2
gua enfermera, La respuesta de aquel médico consistié
quitarse la vida. Por si fuera poco, convenci6 a su mujer para qu
hiciera lo propio, o tal vez lo hizo ¢l con sus propias manos
caso nunca llego a aclararse del todo). ;Por qué? Porque es|
convencido de que su muerte era inminente e inevitable y n
queria «dejar sin prepararla».

Lo cierto es que un virus mental puede conducir a la mu
te con tanta certeza como el del SIDA. Puede matar a su «
trién» y contaminar a quienes éste pueda «infectar». Piensa,
en cuantas personas han sido asesinadas en tantas «limpiez
nicas» y «guerras santas». Es incluso posible que la forma d
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vos de «importar» y «estar preparado». Sin embargo, el cos
to en el que se pronuncia y lo que no se dice, pero se presup
0 se asume, la convierten en letal. 1

Es importante recordar que un virus (biolégico, informa
o mental) no tiene ni inteligencia ni intencién respecto al si
ma en el que penetra. Una declaracion de creencia, por ejer
no es mas que un conjunto de palabras hasta que le d:
«vidar a través de los valores, los estados internos, las expe
vas y las experiencias que relacionamos con estas palabra:
forma parecida, un virus biologico solo resulta perjudicial ¢
do el cuerpo le permite la entrada y lo confunde consigo mis
La infeccién virica no es ni automatica ni inevitable. Tod
mos pasado seguramente por experiencias en las que h
estado «expuestos» a los virus de la gripe o del resfriado, si
fectarnos porque nuestras defensas estaban «en guardiax. L
cunacién contra un virus especifico consiste, en esencia, e
sefiar al sistema inmunitario a reconocer el virus y a recicl:
a expulsarlo del cuerpo. El sistema inmunitario no apren
matar el virus porque éste no es un ser vivo. (Es cierto qu
denominadas «células T asesinas» del sistema inmunitaric
mano son capaces de destruir células y tejidos de nuestro ct
infectados por un virus, pero, como en el caso de la quimiot
pia, su accion atiende mds al sintoma que a su causa. En u
munizacién completa, las células simplemente no llegan a
tarse nunca.) Por ejemplo, un programa informatico «antiv
no destruye partes del ordenador, sino que reconoce el pr
virico y lo borra de la memoria del disco duro. A menudo,
hacen estos programas es expulsar el disco contaminado al
tectar algtin virus, de manera que el ordenador no sufra ni
riesgo.

De forma parecida, al inmunizarse ante determinado
el sistema inmunitario del cuerpo mejora su «educacion’
reconocer y seleccionar ese virus. Del mismo modo que una
o un nifio que aprenden a leer son cada vez mas capaces @
criminar patrones de letras, el sistema inmunitario mejora
pacidad de reconocimiento y seleccién de los distintos p
en los c6digos genéticos de los virus. Verifica el programa:

rus con mayor extension y profundidad. Por ejemplo, hemos
conseguido eliminar virtualmente la viruela de la faz del planeta,
pero no lo hemos logrado destruyendo al virus causante de esa
enfermedad. Este sigue presente en el medio. Tan solo le hemos
meﬁado a nuestro sistema inmunitario sistemas para reconocer
a ese virus. Te pones la vacuna y de repente tu cuerpo dice:
«Mira, ese virus no me pertenece», y eso es todo. Repito que las
yacunas no matan virus, sino que ayudan al organismo a recono-
cer con mayor claridad lo que es tuyo y lo que no lo es, qué es lo
que pertenece al cuerpo y qué es lo que no le pertenece.

~ De forma parecida, seleccionar un archivo en el disco duro
del ordenador y mandarlo «a la papelera» para ser eliminado
constituye una solucion final, pero no tan violenta como «lu-
char» con el virus y «matarlo». Es algo que hacemos no tan s6lo
para proteger nuestros equipos, sino también para actualizar y
reemplazar con nuevas versiones los programas que se van que-
dando anticuados.

Obviamente, lo dicho no constituye una invitacién a salir por
ahi a «borrar» todos los pensamientos limitadores. De hecho, el
‘énfasis prioritario estriba en tomarse el tiempo necesario para ex-
plorar la comunicacion o la intencion positiva del sintoma. Mu-
as personas tratan simplemente de librarse de sus sintomas, y
erimentan en ello grandes dificultades tan s6lo porque no ha-
n ningtn esfuerzo por prestar atencion a su situacion y com-
enderla. Reconocer y distinguir un «virus» requiere a menudo
a buena dosis de sabiduria.

Sanar un «virus mental» implica profundizar y enriquecer
uestros mapas mentales para conseguir de este modo mas op-
ones y perspectivas. La sabiduria, la ética y la ecologia no deri-
0 de estar en posesion del mapa del mundo «exacto» o «co-
to», sencillamente porque ningtin humano puede aspirar a
El objetivo consiste en crear un mapa lo més rico posible,
€ Tespete la naturaleza sistémica y la ecologia, tanto de noso-
%S mismos como del mundo en el que vivimos. A medida que
\€5tro modelo del mundo se expande y enriquece, lo hace tam-
€n 1_3 Percepcion que tenemos de nuestra identidad y de nues-
Mision. El sistema inmunitario del cuerpo es su mecanismo
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para clarificar y mantener la integridad de su propia identid
sica. El proceso de inmunizaci6n implica sobre todo que esf
tema aprenda mas acerca de lo que forma parte de nuestr
sico y lo que no. De forma parecida, la inmunizacién ani
virus mental implica la clarificacion, la congruencia y la
cién del sistema de creencias de cada cual, en relacién con
tra identidad y nuestra mision, tanto en el aspecto fisio
como en el «espiritualy.

Como conclusion, las técnicas de El poder de la palabr
permiten tratar con las creencias limitadoras y los virus m
de un modo que se asemeja mas a la vacunacion que a la quin
rapia. Muchos de los principios y técnicas de Programacion
lingtiistica —como los que incluyen los patrones de El pod
palabra— pueden considerarse como una modalidad de «va
que ayuda a las personas a inmunizar sus «sistemas de cre
frente a determinados «virus mentales». Diluyen las creencia
tadoras y los virus mentales restableciendo su conexién con
lores, las expectativas, los estados internos y las experienci
tudndolos de nuevo en el contexto de modo que puede
actualizados de forma natural.

cede del latin y significa literalmente «poner debajo», de sub
«debajo») y ponere («poner»). s

Las presuposiciones lingaisticas se producen cuando, para
e una afirmacién concreta tenga sentido, cierta informacion o
erminadas relaciones tienen que ser aceptadas como verdade-
. Por ejemplo, para comprender la afirmacion: «Tan pronto
omo dejes de sabotear nuestros esfuerzos terapéuticos, estare-
s en condiciones de lograr algo més de progreso», hay que
mir que la persona a la que se dirige esta afirmacion ha esta-
en efecto, tratando de sabotear los esfuerzos terapéuticos de
nes la atienden. La afirmacion presupone también que se
4 intentando alguna clase de esfuerzo terapéutico, asi como
¢ ha logrado al menos algun grado de progreso. De forma
ecida, la afirmacion: «Puesto que no nos dejan otra alternati-
tendremos que recurrir a la violencia», presupone que real-
nte no existe otra alternativa, asi como que son «ellos» quie-
determinan que la haya o no.
Las verdaderas presuposiciones linguisticas deben ser con-
.ciias con las suposiciones y las inferencias. Una presuposi-
n_hngﬁistica es algo que estd abiertamente expresado en el
pio cuerpo de la declaracion y que debe ser «supuesto» o
t?.do para que la frase o el pronunciamiento tengan sentido.
‘ejemplo, en la pregunta: «;Has dejado de practicar ejercicio
egularidad?», la utilizacion de la palabra dejado implica que
guntado ya practicaba ejercicio regularmente antes. La pre-
1, en cambio: «;Practicas ejercicio con regularidad?», no
tiene esa presuposicion.
‘Conclusiones como «Fl que habla cree que el ejercicio es
Ortante» o «El que habla no esta familiarizado con los habi-
4€ ejercicio del preguntado» no estan presupuestas por las
ntas. Son suposiciones e inferencias que podriamos extraer
Pregunta, pero que no estdn implicitas en ella misma.

Presuposiciones

Uno de los principales factores que impiden que un virus
sea actualizado o corregido de forma natural por datos y
ejemplos nuevos, procedentes de nuestra experiencia,
partes significativas de la creencia se presuponen y no som
citamente expresadas en la creencia. Para que el virus m
actualizado o corregido, sera necesario identificar, hac
afloren a la superficie y examinar las demds creencias y pr
siciones en las que el virus se basa.

Las presuposiciones estan relacionadas con las creen ‘Considera las siguientes afirmaciones:
conscientes o suposiciones, embebidas en la estructu >
pronunciamiento, de una accion o de otra creencia, y som 8= La
sarias para que éstas tengan sentido. Segun el dicciona
poner significa «suponer de antemano». El término «S

£ autoridades impidieron que los manifestantes marcha-
1an porque temian la violencia.
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Las autoridades impidieron que los manifestantes marcha-
ran porque predicaban la violencia.

Ambas frases tienen exactamente la misma estructura, a
cepcion de las palabras «temian» y «predicaban». Sin embar
segun cudl de las dos utilicemos, asumiremos que el sujeto
«teme» o «predica» son las «autoridades» o los «manifestantes
Es mds probable que pensemos que sean las autoridades las g
teman la violencia y los manifestantes quienes la prediquen, p
eso no estd en absoluto presupuesto por la propia afirmaci
sino que es asumido por quienes la oimos. Lo unico que aml
frases presuponen es que unos manifestantes querfan desfi
Eso es todo.

La inferencia relacionada con ambas frases podria ser g
«los manifestantes y las autoridades eran grupos diferentes d
personas». La inferencia estd relacionada con las conclusion
légicas realizadas sobre la base de la informacion proporciona
por la afirmacion. Habida cuenta de que las presuposiciones,
suposiciones y las inferencias no aparecen en la estructura
perficial de determinada afirmacion o creencia, se hace mds di
cil identificarlas y tratarlas directamente. Consideremos las cree
cias de los dos médicos mencionados en el ejemplo de la pacient
de cancer: 3

«Todas esas historias sobre la sanacion cuerpo-mente no
son mds que palabrerias que, probablemente, acabardn por
volverla loca.»

«Si de veras le importa su familia no deberia dejar de pre-
pararla.»
1
En la primera de ellas, los juicios y las generalizaciones
esenciales se encuentran en la estructura superficial de la fra
aun cuando la intencion, las experiencias, las expectativas y €
estado interno de los que derivan la generalizacién y los juicio
han sido suprimidos. Las declaraciones de «equivalencia com-

pleja» y de «causa-efecto» pueden ser negadas o rechazadas di-
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rectamente. Es decir, la interlocutora podria responder: «No son
palabrerias, y 1o me van a volver loca».

En la segunda afirmacion, la generalizacion y el juicio fun-
damentales no aparecen en la estructura superficial de la frase,
por lo que no pueden ser negadas o refutadas directamente. P.ara
hacerlo habria que decir algo asi: «No me importa mi familia y
no la voy a preparar», lo cual sonaria bastante raro y, de todos
modos, no trataria con las suposiciones e inferencias que real-
mente hacen de la afirmacién una creencia limitadora (a saber,
que te vas a morir y que lo mejor que puedes hacer es preparar-
te para ello y acabar cuanto antes para no molestar a los demas).

Para tratar de una manera eficaz con esta segunda afirma-
cion, lo primero que hay que hacer es sacar a la superficie sus
presuposiciones, sus suposiciones y sus inferencias. Tan sélo
cuando éstas hayan sido cuestionadas y se hayan examinado sus
intenciones positivas, sus expectativas, sus estados interiores y
las experiencias a partir de las cuales la creencia se formo, po-
dran ser exploradas, evaluadas y «reencuadradas».

En el caso de los dos médicos, la paciente fue aconsejada por
una practicante de PNL, que traté de dilucidar las intenciones
positivas de ambas afirmaciones, en lugar de centrarse en ellas
mismas. Llego a la conclusion de que la intencion positiva de la
primera afirmacion («Todas esas historias sobre la sanacion cuer-
po-mente no son mds que palabrerias que, probablemente, acabardn
por volverla loca») consistia en «no ser tonta». Formulada en po-
sitivo, la misma intencién se convertia en «actuar sabiamente,
inteligentemente y saludablemente». La paciente razonoé que no
tomar todos los caminos posibles de sanacion que se le presenta-
ran no seria ni sabio, ni inteligente ni saludable, sobre todo si ha-
cerlo no interferia con los demads tratamientos. También se per-
caté de que, probablemente, el facultativo no hablaba por su
propia experiencia, por haber probado y rechazado ¢l mismo los
métodos «cuerpo-mente», sino que lo mds probable es que lo hi-
Ciera a través de sus filtros mentales como licenciado en medici-
na. Se dio cuenta de que, en realidad, su médico se sentia com-
pletamente perdido con esos métodos. De modo que concluy6
que explorar los métodos de sanacion cuerpo-mente con sabidu-

e —
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Como ya he mencionado, el otro facultativo acabé suiciddan-
dose al verse enfrentado a una enfermedad grave pocos afios des-
;pués de haber pronunciado su famosa frase, victima de sus pro-
pio virus mental y de sus presuposiciones.

En resumen, cuantas mas presuposiciones contenga la frase,
mds potencial tiene para convertirse en un «virus». Sin embargo,
es importante recordar que no todos los virus son perjudiciales,
De hecho, la ingenieria genética moderna utiliza incluso virus
especiales para «empalmar» genes. De forma parecida, las presu-
posiciones y las inferencias también pueden transmitir mensajes
positivos. Lo que sucede es que las presuposiciones linguisticas
reducen simplemente el potencial para el analisis directo.

Recordemos el comentario del médico citado en el Capitu-

ria, podria realmente dar respuesta a la intencion positiva n
plicitada del facultativo, oculta tras la creencia en aparienci
gativa de éste.

La paciente respondié de forma parecida a la afirmacion
otro médico. Determino que su intencion positiva de su creen
(«Si de veras le importa su familia no deberia dejar de prepararle
consistia en ultima instancia en aceptar su destino y actuar e
logicamente con respecto a su familia. También reconocio q
destino estaba en manos de Dios y de ella misma y que (a p
de lo que él pudiera pensar de si mismo) el médico no era Dio:
que, por consiguiente, no podia conocer su destino. La mu
concluyo que una de las mejores maneras en que podia «prep
rar» a sus hijos para tratar con una enfermedad grave consist
en ser ella misma un buen modelo de como abordar la salud lo 1, cuando le dice a su paciente que «El resto es cosa suya»,
congruencia y optimismo, sin dejarse vencer por la desespe afirmacion que también implica presuposiciones e inferencias.
cién o por la apatia. I En este caso, sin embargo, la presuposicién es: «Puede hacerse

Como ya he senalado con anterioridad, la paciente ac algo mas para promover su recuperacion, y usted tiene la capaci-
por tener una espectacular recuperacion, sobrepasando con mi dad y la responsabilidad de hacerlo». Esta presuposicion ejerce-
cho las expectativas de cualquiera de los implicados. ra una influencia positiva sobre las acciones del paciente.

Dados los comentarios anteriores sobre virus mentales y p: En Patterns of the Hypnotic Techniques of Milton H. Erickson
suposiciones, resulta interesante observar que el médico que M.D. (1975) los cofundadores de la Programacion Neurolingiis-
mulo la primera de las dos afirmaciones volvio a ver a la pacie tica, Richard Bandler y John Grinder, describen como empleaba
varios meses después. Quedo francamente sorprendido por su es- este legendario hipnoterapeuta las presuposiciones lingiiisticas
tado de salud y le dijo: «jValgame el Cielo, parece usted mds sana para inducir estados de trance en sus pacientes y ayudarlos a ma-
que yo! ;Qué ha hecho?» Sabia que no podia ser nada médic nejar mas eficazmente sus sintomas. El ejemplo incluido en el
porque su estado se habia considerado demasiado avanzado pz Capitulo 1, en el que el psiquiatra le dice al paciente que creia ser
eso. La mujer le respondio: «Ya sé que usted dijo que no crefa en Jestis «Tengo entendido que tienes experiencia como carpinte-
la sanacién cuerpo-mente, pero decidi probar de todos modos rox», constituye un ejemplo del modo en que Erickson se servia
de las presuposiciones lingiiisticas. Solia formular a menudo
como me curaba». A lo que el facultativo respondié: «Bueno, 1a afirmaciones o sugerencias que presuponian determinados com-
tendré que creer porque sé que nosotros no hemos hecho nada Portamientos o respuestas en sus pacientes, como:

Nueve anos mads tarde, el mismo médico atendié a la misma pa-
ciente para una cuestién de cirugia menor. Aquella mujer (que
era otra que mi madre) conto que, al verla, el médico reaccion@!
como si se encontrara ante una aparicion. Después de practicarle
un chequeo realmente exhaustivo, le puso la mano en el hombro
y le dijo: «Manténgase lejos de los médicos». o

«;Quiere hablarme ahora mismo de lo que le molesta, o
prefiere esperar un poco?» (Se da por sentado que la per-
sona dird qué es lo que le molesta, la unica cuestion es

cudndo.)
|
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«Ahora no se relaje demasiado deprisa.» (Se da por senta-
do que ya se estd relajando, la unica cuestion es el ritmo al
que lo hace.)

«Cuando sus sintomas hayan desaparecido, observard lo
facil que le resultarda mantener los cambios que ha hecho en
su estilo de vida.» (Se da por sentado que los sintomas de-
saparecerdn, del mismo modo que se da por hecho que
mantener los cambios que ha hecho en su estilo de vida es
fdcil. La unica cuestion estriba en darse cuenta de ello.)

«Puesto que se lo va a pasar tan bien aprendiendo un nue-
vo nivel, ya puede anticipar el placer ahora mismo.» (Se
da por sentado que se lo va a pasar bien'y que va a apren-
der; asi como que tiene ganas de que llegue el momento. La
tinica cuestion es cudndo comenzar:)

Practica tt mismo la elaboracion de declaraciones de pre
posiciones con las siguientes formulas, llenando los espacios e
blanco con algiin comportamiento o respuesta que desees:

;Quieres ahora o0 un poco mas tarde?

No es necesario demasiado deprisa.
Cuando hayas terminado de te dards cuen
de lo facil que es ;

Puesto que , también podrias (comenzar/te
minar)

Autorreferencia

Un segundo factor clave que puede hacer que una creencia se co!
vierta en un virus mental se presenta cuando la creencia se vuels
circular o autorreferencial. Decimos que un proceso es autot
rencial cuando se refiere a si mismo u opera sobre si mismo.
sistemas sociales o psicologicos autorreferenciales o autoorgani
dores construyen su propia realidad aplicando principios y reg
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generados internamente. Un ejemplo de percepcion «autorrefe-

renciada» consistiria en colocarse entre dos espejos y ver nuestra

jmagen en un espejo que la refleja sobre el otro, creando asi la ex-
periencia de «verse a uno mismo viéndose a si mismos.

Los procesos autorreferenciales pueden contrastarse con
aquellos que disponen de referencias externas. Los procesos de
referencia externa operan en respuesta a reglas y realimentaciones
procedentes sobre todo del exterior, 0 que son ajenas al propio
proceso o sistema. Por lo general, los sistemas saludables mantie-
nen un equilibrio entre «autorreferencia» y «referencia externa»
(u «otra» referencia). Cuando un sistema o proceso es en exclu-

siva autorreferencial, puede provocar patologias y paradojas. Por

ejemplo, las personas que solo son autorreferenciales, parecen
centradas en si mismas y arrogantes. El cancer constituye un
ejemplo biolégico de un sistema (o de una parte del sistema) que
se ha vuelto autorreferencial en exceso. Crece y se extiende hasta
un punto en el que resulta destructivo para el resto del sistema.

Argumentos circulares

Las afirmaciones autorreferenciales producen a menudo una es-
pecie de logica circular. Por ejemplo, el comentario de que «Dios
existe porque la Biblia nos dice que asi es, y sabemos que lo que
la Biblia dice tiene que ser verdad porque es la palabra revelada
de Dios» se refiere a su misma afirmaciéon como evidencia de su
validez, creando de este modo un argumento circular, Otro ejem-
plo seria la historia de aquel ladrén que repartia siete perlas ro-
badas. Le dio dos al ladron de su derecha y otras dos al de su iz-
Qquierda.

—Yo —dijo entonces— me quedaré con tres.

El de la derecha le pregunto:

—;Y eso por qué?

—Porque soy el lider —respondié el ladron.
—;Y como es que eres el lider? —insisti6 el otro.
—Porque soy el que mds perlas tiene.
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De nuevo, la mitad del argumento utiliza la otra mitad pa
validarse a si mismo.

En ocasiones, las afirmaciones autorreferenciales pueden
tar disfrazadas al redefinir ligeramente en ellas alguna pala
clave, como en el caso de la afirmacion de que «Restringir [;
bertad de expresion tiene que ser bueno para la sociedad, p
que conviene a los intereses de ésta que la expresion tenga ciert
limites». Lo que la declaracién realmente dice es que «Restring
la libertad de expresion es bueno para la sociedad, porque r
tringir la libertad de expresion es bueno para la sociedad». S
embargo, no resulta asi de evidente porque «restringir la liber
de expresion» ha sido redefinido como «ciertos limites a la li
tad de expresion» y «bueno para la sociedad» ha pasado a
«conveniente para los intereses de la sociedad». Esta clase
afirmaciones autorreferenciales estd desconectada de la «metae:
tructuray, es decir, del resto de las experiencias, valores, co
cuencias y estados internos, que podrian determinar su ecolog
o su utilidad.

Cuando la autorreferencia se combina con las creencias
mezcla resultante puede dar pie al nacimiento de un nuevo virus
verbal. Veamos la frase siguiente:

Ja»? ¢ Tiene en realidad algo que ver con el control? ;Y qué hay
;k la curiosidad, de la costumbre o de la estrategia? Una vez mas,
¢l hecho de que la frase no esté conectada a ningtn tipo de me-
taestructura la convierte en autovalidante.

paradojas y dobles lazos

Las declaraciones autorreferenciales también pueden invalidarse
a si mismas, cuando producen paradoja ademds de circularidad.
La paradoja logica cldsica «Esta afirmacion es falsa», por ejem-
plo, constituye un caso claro de afirmacién autorrefencial que
produce una conclusién paradéjica. Si la afirmacion es cierta, es
falsa, luego es cierta, y asi hasta el infinito. Otro buen ejemplo es
el del barbero del pueblo que afeita a todos los que no se afeitan.
;Se afeita €] también? Si lo hace, no pertenece a la categoria de
los que no se afeitan y por consiguiente, no puede ser afeitado
por el barbero. Pero si no se afeita, pasa a pertenecer a la catego-
ria de los que no se afeitan y tiene que ser afeitado por el barbe-
1o, es decir, por si mismo.

Un tercer ejemplo de paradoja autorreferencial seria la pre-
gunta «Puesto que Dios es todopoderoso, ;jpuede crear una roca
tan grande que ni ¢l mismo pueda mover?»

Un «doble lazo» es una clase especial de paradoja que crea
una situacion de «nadie gana», es decir, una situacion en la que
«maldito si lo haces, maldito si no lo haces». Numerosos dobles
lazos implican procesos a distintos niveles, de modo que aquello
que tienes que hacer en un nivel para sobrevivir (estar seguro,
mantener tu integridad, etc.) amenaza tu supervivencia (tu se-
guridad, tu integridad, etc.) en otro nivel. Segun el antropologo
Gregory Bateson, que fue quien defini6 inicialmente el doble
lazo, tales conflictos estan en la raiz tanto de la creatividad como
de la psicosis, segin uno sea capaz de trascender el doble lazo o,
por el contrario, quedarse atrapado en él.

En este sentido, los dobles lazos estan relacionados con lo
Qque ha acabado por conocerse como «Catch-22». El término
Proviene de la novela de mismo nombre [Trampa 22] escrita por
Joseph Heller (1961; pelicula, 1970). El argumento de esta no-

«Te tengo bajo mi control porque tienes que leer mi final.»

Eso es lo que los psicolingiistas denominan «frase virics
(emparentada, pero no idéntica, al «virus mental»). Observa qt
contiene una serie de presuposiciones y suposiciones interes
tes. Una de las caracteristicas de estas «frases viricas» consist
que son autorreferenciales y autoconfirmadoras. El unico ter
torio referido por la frase es el de si misma. No hay ninguna otr
informacion con la que verificarla. Parece tener cierta valid
porque, para comprender la afirmacion de causa-efecto que pr
pone, tenemos que leer el final de la frase, pero ;nos tiene en rea-
lidad bajo su control? ;Quién es ese «yo» que nos estd contr
lando? Ciertamente, la frase no es un ser con identidad propi
sino tan s6lo un conjunto de palabras. Puede incluso que quien
la haya escrito esté muerto. ;Es esa persona quien nos «contro-
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vela, pensado con la intencion de ser una satira negra pero h
moristica sobre la burocracia militar, situa la accién en una bz
de las fuerzas aéreas estadounidenses durante la segunda gue
mundial. La trama argumental narra las vicisitudes del aviad
Yossarian en sus intentos por escapar a los horrores de la gue;
En su empeno por lograrlo, queda atrapado en la «Catch-
una misteriosa regulacién que es, en esencia, un argumento
cular. Yossarian descubre que puede conseguir que dictaming
que no es apto para volar con la condicion de que demuestre
estd loco. Sin embargo, para que le den de baja del servicio mi
tar por locura, primero tiene que pedir ser dado de baja. La
pa estriba en que si alguien pide ser dado de baja, es senal de g
esta cuerdo, porque nadie en su sano juicio desearia segui
gandose la vida. Con su misma voluntad de no volar, Yossa
demuestra estar perfectamente cuerdo.

Los dobles lazos no sélo exhiben a menudo la doble
dad de paradoja y circularidad que ilustra el ejemplo de «Ca
225, sino que conducen a la misma sensacion de confusion e
potencia. Consideremos, por ejemplo, los juicios de Salem
los que en una de las pruebas para determinar si una person;
o no bruja se la ataba y se la echaba al agua. En caso de que
tara y sobreviviera, se consideraba que aquello era una p
evidente de brujeria, por lo que se la llevaba al patibulo. S
el contrario, se hundia y se ahogaba, quedaba liberada de la.
sacion de brujeria, aunque de poco le servia porque de todos
dos ya estaba muerta. )

Resumiendo, la autorreferencia constituye una fuent
de creatividad como de confusion, segiin como sea su equ
con los demas procesos del sistema. Puede producir tanto
logia como confusién, dependiendo de como se estructu:
utilice.

La teoria de los tipos logicos

El filosofo y matemitico Bertrand Russell desarrollé una
de tipos logicos» para tratar de ayudar a resolver la clase
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blema que surgen de la paradoja autorreferencial y de la circula-
ridad. Segun Gregory Bateson (Steps to an Ecology of Mind, pag,
202)[Una unidad sagrada: pasos ulteriores hacia una ecologia de
la mente], «La tesis central [de la teoria de tipos] consiste en que
existe una discontinuidad entre una clase y sus miembros. La
clase no puede ser un miembro de si misma ni puede ser uno de
los miembros de la clase, puesto que el término utilizado para
clase pertenece a otro nivel de abstraccién —a un tipo logico dis-
tinto— del término empleado para miembros». Por ejemplo, la
clase de las patatas no es en si misma una patata. Asi pues, las }e-
glas y las caracteristicas que son de aplicacion a los miembros de
'determinada clase no tienen por qué serlo a la propia clase: pue-

des pelar o chafar una patata, pero no puedes hacer lo mismo
ccon «la clase patatass.

(

Incluir una
- dfirmacion sobre la
clase como un todo
como si uno de sus
miembros produjera
una paradoja

Todas las afirmaciones
de este recuadro son falsas,

2+2=5

Los osos polares son animales tropicales.
La Luna estd hecha de queso azul.
Las ratas son una clase de pajaros.

Todas las afirmaciones
de este recuadro son falsas.,

-

0sos polares son animales tropicales.
Luna esta hecha de queso azul.
fatas son una clase de pdjaros.

Un la teoria de tipos unicos de Russell, convertir la clase en un
miembro de sf misma produce paradoja
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El principio de los tipos logicos de Russell constituy:
ejemplo del establecimiento de un mecanismo de regulacién
torreferencial a un «nivel» operativo distinto. Esta clase dq
canismo se ha convertido en el objeto de estudio de lo que
noce como «cibernética de segundo orden», que trata a meny
con bucles y procesos «recurrentes», como los implicados en
sistemas autopoiésicos y autoorganizadores. La recursion o
ticion es una modalidad concreta de bucle de realimentacion
que la operacion o el procedimiento son autorreferenciales, ¢
cir, aluden a si mismos como parte del procedimiento. « Comunieaj
acerca de la comunicacion», «observar al observador», «propo
nar realimentacion sobre la realimentacion», etc. constituyen
plos de procesos autorreferenciales recurrentes.

misma creencia, que no es mas que otro mapa, de modo que
o caigdis en la trampa de creer que es la “realidad”».

A menudo, el proceso de aplicar a si misma una creencia li-
itadora crea una paradoja, que sirve para sacar a la luz aquellas
as en las que la creencia no es util. Es una forma de aplicarle
viejo adagio de que a veces hay que combatir «el fuego con
ego», volviéndola contra si misma.

Un buen ejemplo de utilizacion del patron de «Aplicar a si
no» para tratar con un potencial virus mental, es el de aquel
ombre que se debatia como participante en un seminario de
PNL. Estaba interesado en desarrollar la flexibilidad de su tono
pcal, pero seguia encontrdandose con una enorme resistencia in-
a. Una parte de si mismo sabia que era «apropiado» ser mas
ible con su voz, pero por otro lado se sentia «ridiculo» al tra-
1 de hacer algo distinto. Ese conflicto interno hacia que estu-
era constantemente pendiente de si mismo y que se atascara
cada vez que trataba de realizar un ejercicio. Sus dificultades con
ejercicios hacian que se sintiera cada vez mas frustrado, no
0 por si mismo, sino también por los otros participantes que
ataban de realizar los ejercicios con €.

Los problemas de aquel hombre llegaron a conocimiento de
s dos formadores de PNL que dirigian el seminario, que deci-
ron utilizar una clase de técnica de confusion para interrumpir
el patron de resistencia. Sacaron al hombre como sujeto para
lemostracion de un ejercicio de flexibilidad vocal. Como de
Ostumbre, tan pronto como comenzo a tratar de realizar el ejer-
0, comenzaron también a manifestarse la resistencia y el con-
Cto. Llegados a este punto, uno de los formadores le dijo: «Ten-
entendido que considera apropiado desarrollar flexibilidad en
Voz, pero que le preocupa hacer el ridiculo intentandolo. Mi
€gunta es si lo que quiere es ser apropiadamente ridiculo o ridi-
ente apropiado». Aquella pregunta cogio desprevenido al
Hnno y se quedo sin contestar, ocasion que el otro formador
Ovecho para anadir: «Es apropiado que se sienta confundido
" €812 pregunta, habida cuenta de lo ridicula que es». A lo que
' ~OMpanero respondio: «Pero ;no es ridiculo que sea apropiado
>Ponder de este modo a una pregunta tan ridicula?» Pero el otro

Aplicacion a si misma de una creencia
o una generalizacion

El patrén de El poder de la palabra conocido como «Apli
mismo» constituye un ejemplo de aplicacion verbal del p
de autorreferencia para ayudar a alguien a reflexionar sobr
maciones de creencias, asi como para evaluarlas. Aplicar
creencia a si misma implica evaluar la afirmacion de la creen
segtin la generalizacion o los criterios definidos por ella mis
Por ejemplo, si alguien expresa una creencia como: «No pu
fiarte de las palabras», la creencia puede ser aplicada a sin
diciendo: «Puesto que no te puedes fiar de las palabras, supo
que no te puedes fiar de lo que acabas de decir». Otro ejem
supongamos que alguien nos dice: «No estd bien generaliz
podemos preguntar: «;Estds seguro de que estd bien que
esta generalizacion?»

El propésito de aplicar una creencia o una generalizacl
si misma consiste en descubrir si la creencia es o no un ejen
congruente de su propia generalizacién, en una especie d
de oro» que diria: «Una generalizacién es valida para los
en la medida que lo pueda ser para si misma». Por eje
cuando alguien dice: «El mapa no es el territorio... incluy
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no cejo: «Si, pero es apropiado hacer una pregunta ridicula cug b
do la situacion es tan ridicula como parece que es ésta», a lo
el otro siguié: «Es ridiculo decir eso. Creo que es apropiado qu
temos en una situacion tan ridicula, y me parece necesario
respondamos a ella de la forma apropiada». Lejos de amilan:
el segundo formador insistié: «Ya sé que lo que estoy diciend
ridiculo pero creo que, para actuar de forma apropiada, tengo
ser ridiculo. De hecho, y dada la situacion, serfa ridiculo actu
forma apropiada». Volviéndose hacia el alumno, los dos for
res le preguntaron entonces: «;Usted qué opina?»

El hombre, completamente anonadado, se quedo en bl
unos instantes. Luego solté una carcajada, ante lo que los fo;
dores dijeron: «Pues vamos a hacer el ejercicio». Aquel jc
pudo ya completar el ejercicio sin ninguna clase de interfere;
interna. En cierta medida, la técnica de confusion sirvié para
sensibilizarle con respecto a la interpretacion problematic:
determinadas palabras, lo cual le dejo libre para elegir su
cion sobre la base de criterios diferentes. En lo sucesivo, cada
que salia a la luz cualquier cuestion relacionada con lo «aprn
do» o lo «ridiculo» de su comportamiento, se reia porque
sentia en condiciones de tomar sus decisiones sobre la bas
una estrategia distinta y mas eficaz.

Otro ejemplo es el del hombre que tenia dificultades co
negocio. Sin saber muy bien cémo, siempre acababa desbo
por el nimero de asuntos que atender. Al averiguar su estra
de motivacion, se descubrié que si un cliente o un amigo le
dia alguna tarea o algun favor, comenzaba inmediatame
construirse una imagen mental de si mismo haciendo lo qu
pedia. Si podia verse haciéndolo, entonces se decia que tenid
hacerlo y se ponia manos a la obra, aunque aquello inte
con los demas asuntos en los que estuviera implicado.

Se le pidio entonces que se visualizara a si mismo no h
do aquello que podia visualizarse haciendo. A medida que
ba sobre si mismo» mentalmente, parecié que el joven en
en trance, estado que el practicante de PNL que le atendia
vecho para ayudarle a desarrollar algunos tests y operach
mas eficaces en relacién con su estrategia de motivacion.
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Veamos a continuacion otro ejemplo, tomado del Evangelio
in San Juan (8:3-11), en el que el patrén de «Aplicar a si mis-

:1;10» de El poder de la palabra fue utilizado para salvarle la vida a
una mujer:

Y los escribas y los fariseos llevaron a su presencia a una
mujer sorprendida en adulterio, y cuando la tuvieron ante
si le dijeron: «Maestro, esta mujer ha sido sorprendida en
el mismo acto de adulterio. Moisés en su ley ordena que
una mujer ast debe ser lapidada, pero ;ti qué dices?»

Asi dijeron, tratando de tentarle para tener de qué acusar-
le luego. Pero Jestis se inclino hacia delante y escribio con
su dedo en el polvo, como si no les oyera.

Ast que, cuando siguieron inquiriéndole, finalmente se le-
vanto y les dijo: «Que aquel de entre vosotros que esté libre
de pecado tire la primera piedra». Tras lo cual se senté a
escribir de nuevo sobre el polvo.

Y aquellos que lo escucharon, convictos por sus propias
conciencias, se fueron yendo uno tras otro, comenzando
por el mds viejo y hasta el ultimo y alli quedo Jestiis solo,
con la mujer frente a él.

Tras levantarse y ver que nadie habia mds que la mujer; dijo:
«Mujer, sdonde estan quienes te acusaban? ;Te ha condena-
do alguien?» «Nadie, Seior», respondio ella y Jesus le dijo:
«Iampoco yo te condeno, ve en paz y no vuelvas a pecar».

La frase de Jesus «Que aquel de entre vosotros que esté libre
de pecado tire 1a primera piedra» constituye un ejemplo cldsico
aplicacion de los valores expresados por una declaracion de

€encia a la misma creencia. Para hacerlo, Jests primero «frag-
°0t6 hacia arriba» «adulterio» en «pecado», invitando acto se-
ido a los presentes a aplicar el mismo criterio y las mismas
ASecuencias a su propio comportamiento.
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reencia? ;De qué modo podria ser un ejemplo (o no serlo) de su
~opia afirmacion?

Que aquel de entre
VOSotros que esté
libre de pecado tire
la primera piedra

]

Por ejemplo: ;Cudnto tiempo te costé aprender la idea de
que eso significa que eres lento aprendiendo?

Tal vez si te tomaras el tiempo necesario para comprender
realmente hasta qué punto esta creencia te limita innecesa-
riamente, estarias mds abierto a interiorizar algunas nuevas
ideas sobre cémo aprender.

Aplicar
asi
mismo

En ocasiones es necesario pensar de forma no lineal y no li-
al para poder aplicar la creencia a si misma. Por ejemplo, si al-
Ha pecado Merece ser | ‘guien dice: «No puedo permitirme ese producto porque es de-
(ha cometido —=| castigada (lapidada) siado caro», tal vez tengamos que hacer la «aplicacion a si
adulterio) Por consiguiente hasta morir) ‘mismo» de forma mas bien metaforica. Eso se podria hacer di-
ndo: «;Estd seguro de que puede permitirse mantener con
ta fuerza esta creencia? Podria impedirle sacar partido de
ortunidades importantes»
Aplicacion por Jesus del patron De forma parecida, si alguien nos dice: «Un diagnéstico de
«Aplicar a si mismo» para salvarle la vida a una mujer cer es como recibir una sentencia de muerte», esa afirmacion
- dria ser aplicada a si misma contestando: «Esa creencia se ha
Observa que Jesus no cuestiona la creencia, sino que la o extendiendo como un cdncer durante afios. Tal vez le
sencuadra», obligando al grupo a cambiar de posicién perceptl llegado ya la hora de extinguirse».
va y a ampliar su mapa de la situacion, para incluir en él e
portamiento de los demis.
Prueba este patron con alguna de tus propias creencias. B tamarcos
comenzar, asegurate de formularla en una afirmacién d

efecto o de equivalencia compleja: W icar a si misma una generalizacién conduce a menudo a la
' S0na a una metaposicion en relacion con sus propios pensa-

Creencia: — soy/es/son eNtos y creencias. En Programacion Neurolinguistica, el con-

1o de «metaposicion» es un medio de aplicacion de un pro-

. autorreferencial para facilitar el cambio psicolégico y el

Por ejemplo: Soy lento aprendiendo porque me toma HelE Miento personal. En metaposicién, nos disociamos primero
comprender las nuevas ideas. s fluestros pensamientos, acciones e interacciones, y luego re-

A Ohamos sobre todo ello para obtener nuevas ideas y com-

:Como puedes evaluar la propia declaracion de cree : fisiones que nos ayudaran a actuar de forma mds eficaz. Eso

gin la generalizacion o los criterios definidos por la 0s hace ver que la creencia es, en efecto, una «creencia» y no
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necesariamente la unica interpretacion posible de la reali: ;

Una de las formas mds directas de alcanzar una metap
ci6én con respecto a la creencia consiste en utilizar lo que se
Nnoce cOmo «metamarcoy, cuya aplicacién consiste en evaluar

creencia desde el marco de un contexto fluyente y orientado k
cia lo personal, es decir, establecer una creencia sobre la creene

Podemos creer, por ejemplo, que alguna otra creencia es erro;
o estupida. La frase: «Lo dices solo para hacerme sentir bi
constituye un ejemplo comun del modo en que se puede usar
metamarco para descartar una afirmacion o evaluacion posi
hecha por otra persona.

La diferencia entre aplicar la creencia a si mismo y met:
cuadrar consiste en que, cuando una creencia es aplicada asit
ma, su contenido (es decir, los valores y las generalizaciones
la creencia expresa) es utilizado para evaluar la propia creen
En el metaencuadre, en cambio, la creencia sobre la otra crees
puede tener un contenido completamente diferente al de la cre
cia a la que se refiere. i

Por ejemplo, consideremos la generalizacion siguiente: «
nes que ser fuerte para sobrevivirs. Aplicar la creencia a st
implicaria decir algo asi como: «Me pregunto si esta creencia
lo suficientemente fuerte como para sobrevivir hasta el pros
milenio». Para metaencuadrar la creencia, en cambio, podria
decir: «Esta creencia parece mas bien una reflexion desd:
punto de vista relativamente estrecho y masculino, que | de
reconocer la importancia de la cooperacion y la flexibilida
respecto a la supervivencia». i

Metaencuadrar constituye una estrategia comin en psit
rapia y asesoria para trabajar con las creencias, en la que ele
te es acompanado al metamarco de su historia persor ;
otras influencias sociales. La técnica de psicoanalisis de Sigk
Freud constituye un ejemplo clasico de aplicacion de met:
co. Freud explicaba y «<enmarcaba» constantemente las que]
sus pacientes colocandolas dentro del marco de sus teorias.
mos la siguiente cita, extraida de su informe sobre el tra
un paciente obsesionado con fantasias sobre ratas (el
llamado «Ratman»):
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Le hice ver que, logicamente, no debia considerarse a si
mismo como responsable de aquellos rasgos de su cardcter,
porque todos aquellos impulsos reprensibles tenian su ori-
gen en la infancia y no eran mds que derivaciones de su ca-
rdcter infantil que sobrevivian en su subconsciente, ast
como que debia saber que la responsabilidad moral no es
de aplicacion a los nifios.

~ Freud reencuadra los pensamientos y los «impulsos repren-
sibles» del hombre como derivados del «cardcter infantil que so-
brevive en el subconsciente». Luego implica que «la responsabi-
lidad moral no es de aplicacién a los nifios», por lo que el
paciente no debe culpabilizarse a si mismo de sus compulsiones.

Metaencuadrar difunde a menudo el impacto de una creen-
cia limitadora, cambiando la perspectiva de la persona por la de
un observador de sus procesos mentales.

Explora este patrén con tus propias creencias. Piensa en al-
gun juicio, creencia o generalizacion que te esté limitando. ;Qué
creencia sobre esta creencia podria cambiar o enriquecer tu per-

epcion de la misma?

Creencia:
‘Tengo esta creencia porque:

Como los demds patrones de El poder de la palabra, el de me-
@encuadrar puede ser también utilizado para apoyar o reforzar
'pa creencia potenciadora. Como ejemplo, supongamos que
len desee establecer la creencia de que «Mi inteligencia y mi
bacidad de cor'nunicacién hacen de mi un supervivienle» Un
Oces que la era de la 1nf0rmacmn ha cambiado para siempre
factores necesarios para la supervivenciax.
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que no hay que tomarse en serio lo que van a hacer. Sus mordis-
cos son mordiscos juguetones, no reales. Los estudios realizados
cOﬁ humanos reflejan asimismo la utilizacion de mensajes espe-
cificos para avisar a los demds de que estan jugando, de forma
muy parecida a como lo hacen los animales. Pueden «metaco-
municarse» verbalmente, anunciando que «Es sélo un juego», o
reir, dar un suave codazo, o hacer algo extrafno para demostrar

Niveles logicos

Los patrones de El poder de la palabra de «Aplicacion a
mo» y de «Metamarco» estimulan por lo general un cambi
nuestra atencién hacia un nivel distinto de pensamiento. Ha
que seamos mds conscientes de lo que Bertrand Russell deno;
no «tipos logicos», asi como del hecho de que no podemos
tar a la clase y a sus miembros como si perteneciesen a u sus intenciones.
mo nivel. El antropologo y teorico de la comunicacion G . Bateson asegura que muchos problemas y conflictos tienen
Bateson aplicé la teorfa de tipos 16gicos de Russell como me como causa la confusion o la mala interpretacion de esos mensa-
para contribuir a la explicacion y a la resolucién de una ser jes. Cabe citar como ejemplo de ello las dificultades que tienen
cuestiones relacionadas con la conducta, el aprendizaje y | las personas de culturas diferentes para interpretar las sutilezas
municacion. Segun Bateson, el concepto de tipos légicos di no verbales de la otra parte.
tos es fundamental para la comprension del juego, del apr De hecho, en Epidemiology of a Schizofrenia (1955), Bateson
zaje de alto nivel y de los patrones de pensamiento patologi mantiene que la explicacion de muchos comportamientos apa-
Bateson asegura que la confusion entre tipos logicos es e rentemente psicoticos o «locos» residia en la incapacidad para
medida responsable de lo que hemos estado denomi IECONOCET € interpretar correctamente metamensajes, asi como
«creencias limitadoras» y «virus mentales». _ para distinguir entre diferentes clases o tipos légicos de compor-
Como ejemplo, Bateson senalaba que el «juego» implie tamiento. Bateson cita el ejemplo de un paciente mental joven,
tinguir entre diferentes tipos logicos de comportamiento que se persono en la farmacia del hospital. La enfermera encar-
mensajes. Segun él, cuando los animales y los humanos se in :gada le pregunté: «;En qué puedo ayudarlo?», pero el paciente
can en el «juego», exhiben a menudo los mismos comp no conseguia discernir si esa pregunta se trataba de una amena-
mientos asociados con la agresion, la sexualidad y otros asp , de una proposicién sexual, de una bronca por estar donde no
mas «serios» de la vida (como cuando los animales juegana ia, de una pregunta sincera, etc.
learse» o los ninos a «médicos»). Sin embargo, tanto los - Segun Bateson, cuando alguien no estd en condiciones de rea-
como los otros saben distinguir, en su mayor parte, que el lizar estas distinciones, acabara probablemente actuando de forma
portamiento exhibido en el juego es de otra clase que el «d propiada para la situacion. Bateson compara esta situacion
dad». Segun Bateson, distinguir entre clases de comporta n la de un sistema telefonico que no consiguiera discriminar
requiere también diferentes tipos de mensajes, que €l den itre el codigo de pais, el de ciudad y el numero local. El resul-
«metamensajes» —mensajes dcerca de los mensajes—, 0 seria que interpretaria los nimeros de c6digo de pais como
do que también ellos pertenecen a un «tipo légico» disti fueran parte del niimero del teléfono, o viceversa. Las conse-
contenido de la comunicacion de que se trate. En opinion lencias serfan que, con demasiada frecuencia, el que marcara se
tesomn, estos mensajes «de nivel superior» (habitualmente ‘Contraria con la respuesta de «se ha equivocado de namero» al
nicados de forma no verbal) son cruciales para que tanto tl._”@' lado del teléfono. Incluso a pesar de que todos los niimeros
les como humanos se comuniquen e interactien con efi Contenido) fueran correctos, su clasificacion (el contexto) se-
Por ejemplo, los animales avisan que «voy a jugar» m confusa y provocaria problemas.
do la cola, dando saltos o haciendo alguna otra cosa para il En The Logical Categories of Learning and Communication
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(1964), Bateson utiliza la nocién de tipos logicos para exph'
distintas clases y fenomenos de aprendizaje y comunicacion.
fine dos tipos o niveles fundamentales de aprendizaje, a consig
rar en cualquier proceso de cambio: «Aprendizaje I» (tipo
condicionamiento estimulo-respuesta) y «Aprendizaje I1» o de
teroaprendizaje (aprender a reconocer el contexto mayor en g
el estimulo ocurre, de modo que su significado pueda ser enten:
dido correctamente). El ejemplo mas elemental de fenomeno d
aprendizaje 11 es el del predeterminado, cuando un ani
aprende a resolver pruebas, es decir, cuando un animal de lal
ratorio aprende cada vez mds deprisa nuevas tareas que corr
ponden a la misma clase de actividad, lo cual estd relacion
con aprender clases de comportamientos, mas que COmpor
mientos aislados.

Por ejemplo, un animal condicionado para evitar apre:
distintos tipos de comportamiento inhibidor cada vez mds
sa. Sin embargo, sera mads lento en aprender comportamiento:
respuesta (por ejemplo, salivar al oir un timbre) que otro g
haya sido condicionado anteriormente para esta clase de
portamientos. En otras palabras, aprenderd rdpidamente a i
tificar y rechazar objetos que provoquen descargas eléc
pero le costara mds aprender a salivar al oir el timbre que anu
cia la llegada de la comida. Por otro lado, un animal entren
en el condicionamiento de Pavlov aprendera rapidamente
var ante otros estimulos (colores, sonidos, etc.), pero ser
lento en aprender a evitar objetos electrificados.

Bateson sefiala que esta capacidad para aprender patron
reglas de una misma categoria de procedimientos de condi
miento corresponde a un «tipo logico» de aprendizaje distir
no funciona segun las secuencias del simple refuerzo de estd
lo-respuesta utilizado para ensenar comportamientos especi
aislados. Bateson observa, por ejemplo, que el estimulo a
ploracion» (un medio de aprender a aprender) en las ratas
turaleza distinta al de «probar» un objeto (el contenido d
dizaje de la exploracién). En Steps to an Ecology of Mind (p
[Una unidad sagrada: pasos ulteriores hacia una ecologia
mente] escribe: W

~: nsar o castigar determinado comportamiento no cambiara por
“Uerza las creencias que lo provocan porque, tanto a escala men-
\.F

41 Como neurolégica, los sistemas de creencias pertenecen a un
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«... se puede estimular a una rata (positiva o negativa-
mente) cuando investiga algun objeto extrano, con lo que
aprenderd a acercarse o a alejarse de ¢él. Pero el propésito
mismo de la exploracion consiste en reunir informacion
para determinar a qué objetos hay que acercarse y a cudles
no. El descubrimiento de que determinado objeto es peli-
groso es, por consiguiente, un éxito del esfuerzo por reunir
informacion. Este éxito no desanimard a la rata de ulterio-
res exploraciones de otros objetos extranos»

La capacidad de explorar, aprender una tarea discriminato-
ria 0 ser creativo constituye un nivel de aprendizaje superior al
de las tareas especificas que componen estas capacidades. Asi-

mismo, las dindmicas y las reglas del cambio correspondientes a

este nivel superior son distintas.
Debido al papel y a la influencia de Bateson en el alumbra-

~miento de la Programacién Neurolingiiistica, el concepto de tipo
légico es importante en PNL. En la década de 1980 adapté las
ideas de Russell y Bateson para formular los conceptos de «nive-
les légicos» y «niveles neuro-logicos» en el comportamiento y el
‘cambio humanos. Inspirdndose en Bateson, el modelo de niveles
_propone que dentro de un individuo o grupo existe una jerarquia
‘natural de niveles, que funcionan como diferentes tipos logicos
.ﬁe procesos. Cada nivel sintetiza, organiza y dirige una clase
concreta de actividad en el nivel inmediato inferior. Cambiar
‘algo en un nivel superior «irradiard» necesariamente hacia aba-

, precipitando el cambio en los niveles inferiores. Sin embargo,

‘habida cuenta de que cada nivel sucesivo pertenece a un tipo lo-
8ico de proceso diferente, cambiar algo en un nivel inferior no
alectara por fuerza a los niveles por encima del mismo. Las

eencias, por ejemplo, se forman y se cambian segtin normas
tntas a las que rigen los comportamientos reflejos. Recom-

lpo de proceso distinto al de las creencias.
Segiin el modelo de niveles neuro-légicos, las influencias del
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medio determinan las condiciones externas en las que tiene lu
el comportamiento. Sin embargo, en ausencia de un mapa inter;
de un plan o de una estrategia que los guie, los comportamien
son como reflejos en la rodilla, habitos o rituales. En el nivel de
pacidad podemos seleccionar, alterar y adaptar una clase de co;
portamiento a un conjunto mas amplio de situaciones extern
En el nivel de creencias y valores podemos estimular, inhibir o
neralizar determinada estrategia, plan o forma de pensar. La id
tidad, por supuesto, consolida sistemas completos de creenci
valores en un sentido del propio ser. La experiencia al nivel espi
tual esta relacionada con el sentir que nuestra identidad es parte
algo mas grande que nosotros mismos, y con nuestra vision de.
sistemas mayores a los que pertenecemos. A medida que cada
vel se abstrae cada vez mds de las especificidades del compo
miento y de la experiencia sensorial, crece la amplitud de su efs
to sobre nuestro comportamiento y nuestra experiencia.

Los factores del medio determinan las oportunidades o
tricciones externas a las que el sujeto debe reaccio
Atienden a las preguntas relacionadas con dénde y ¢
do.
El comportamiento se construye con acciones y reaccio:
especificas tomadas del medio. Atiende a las preguntas:
lacionadas con qué. '
Las capacidades conducen y orientan las acciones «
comportamiento a través de un mapa mental, plan o ¢
trategia. Atienden a las preguntas relacionadas con con
Las creencias y los valores proporcionan el apoyo (mot
cion y permiso) que afirma o niega las capacidades. Al
den a las preguntas relacionadas con por qué.
Los factores de identidad determinan el proposito gen
(la mision) y moldean las creencias y los valores a tr.
de nuestro sentido del ser. Atienden a las preguntas
cionadas con quién.
Las cuestiones de nivel espiritual se relacionan con e
cho de que somos parte de un sistema mayor, que va
alla de uno mismo como individuo, para abarcar a la
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milia, a la comunidad y a los sistemas globales. Responde
a las preguntas relacionadas con para quién y para qué.

Desde la perspectiva de la Programacion Neurolingtistica,
cada uno de estos procesos implica un nivel de organizacion dis-
tinto y activa la movilizacion y la entrega de «circuitos» neuro-
logicos cada vez mds profundos.

Resulta interesante senalar que algunos de los estimulos de
este modelo surgieron mientras se ensefiaban los patrones de El
poder de la palabra. Comencé a darme cuenta de que algunas cla-
ses de afirmaciones les resultaban a las personas mas dificiles de
manejar que otras, a pesar de que la clase de juicio que se afir-
maba fuera esencialmente la misma. Comparemos, por ejemplo,
las siguientes afirmaciones:

Ese objeto en tu medio es peligroso.

Tus acciones en ese contexto concreto fueron peligrosas.
Tu incapacidad para juzgar adecuadamente es peligrosa.
Lo que tu crees importante y valoras como tal es peligroso.
Eres un tipo peligroso.

En cada caso, el juicio expresado es de que algo es «peligro-
so». De forma intuitiva, sin embargo, la mayoria de personas
sienten que el «espacio» o el «territorio» implicado en cada una
de las frases se vuelve cada vez mds amplio, experimentando un
efecto emocional creciente con cada una de ellas.

Que alguien te diga que determinado comportamiento fue
peligroso es muy distinto a que te diga que ti eres «un tipo peli-

 8roso». Observé que si mantenia constante un juicio y simple-

Mente substitufa un término para medio, comportamiento, capa-

Cidades, creencias y valores e identidad, mi interlocutor se sentia

Cada vez mas ofendido o halagado, seguin la naturaleza del juicio

fuera negativa o positiva.

Pruébalo tu mismo. Imagina que alguien te dice cada una de

1as frases siguientes:

Tu medio es estupido/feo/excepcional/hermoso.
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do a dominar todos los elementos necesarios para el éxito». De
huevo, eso resitia el juicio de identidad limitador en el ambito
‘de un marco mds productivo y resoluble.

~ Los reencuadres de estas caracteristicas pueden disenarse
ealizando los pasos siguientes:

El modo en que te comportaste en esa situacion fue esg
do/feo/excepcional/hermoso. '
Realmente tienes la capacidad de ser estupido/feo/excep
nal/hermoso.
Eso que crees y valoras es estupido/feo/excepcional/herm
Eres estupido/feo/excepcional/hermoso.
a) ldentifica el juicio de identidad negativo:
Observa una vez mds que las evaluaciones expresad
cada afirmacion son idénticas. Lo que cambia en cada fras
aspecto particular de la persona al que se refiere.

Soy (Por ejemplo:
«Soy una carga para los demds»).

b) Identifica una capacidad o un comportamiento especifi-
co que esté relacionado con el estado presente o bien con
Cambio de niveles logicos el estado deseado, implicado en el juicio de identidad ne-
gativo:
Una de las tacticas de El poder de la palabra mas comunes y
ces consiste en volver a categorizar una caracteristica o e
cia desde un nivel logico a otro, por ejemplo, separar la i
de una persona de sus capacidades o de su comportamiento. L
cios de identidad negativos son a menudo el resultado de
pretar comportamientos especificos, o bien la incapacidad
producir determinados resultados del comportamiento en
como una manifestacion de la identidad de la persona. De
un juicio de identidad negativo a su lugar de manifesta
comportamiento o capacidad reduce en gran medida el impa
ese juicio sobre la persona, tanto mental como emociona
Por ejemplo, tal vez una persona se sienta deprimida
ner cancer y se refiera a si misma como una «victima de
cer». Sin embargo, eso podria ser «reencuadrado» con Lk
puesta: «No eres una victima del cdncer, sino una persona n Por supuesto, ese proceso también puede ser invertido para
y corriente que todavia no ha desarrollado su capacidad de: Omover creencias potenciadoras. Se puede elevar un compor-
le todo el partido a la conexion entre cuerpo y mente». Esto @ Aamiento o una capacidad al nivel de manifestacion de identidad.
rd a esa persona a cambiar su relacion con la enfermedad, T ejemplo, podriamos decir: «Tu capacidad para mostrarte
se a otras posibilidades y a verse a si misma como particip tivo en esta situacion demuestra que eres una persona crea-
propio proceso de sanacién. ' V‘f”- Otros ejemplos de lo mismo serian: sobrevivir - super-
El mismo tipo de reencuadre podria hacerse con una ¢ YiViente, sanar —» persona sana, tener éxito -» triunfador/a,
cia como, por ejemplo: «Soy un fracaso». Se podria © C. Esta clase de reformulacion sirve para profundizar o reforzar
que: «No es que ti seas un “fracaso”, sino que todavia no Percepcion de una persona hacia sus propios recursos.

Capacidad para

(Por ejemplo: «Capacidad para resolver los problemas por
mi mismo» ).

¢) Reemplaza el juicio de identidad negativo por la capaci-
dad o el comportamiento:

Tal vez no es que tu seas
(Identidad negativa, por ejemplo: «una carga para los de-
mads» ), sino simplemente que todavia no has desarrollado la
capacidad de (capacidad
0 comportamiento especifico, por ejemplo: «resolver los
problemas por ti mismo»).
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Definicion y ejemplos de patrones
de El poder de la palabra

A lo largo de este libro hemos examinado una serie de patrones es-
,igg:c_jﬁcos de El poder de la palabra, junto con los principios y los
métodos que proporcionan la capacidad para generarlos y utilizar-
los. El proposito del presente capitulo consiste en resumirlos a
modo de sistema de conceptos que puedan ser empleados por igual
en la conversacion, en la consulta o en el debate para ayudar a las
Tsonas a ser mds «abiertas a dudary de sus creencias limitadoras,
asi como mads «abiertas a creer» en otras mds potenciadoras y ati-
les. Existen catorce patrones distintos de El poder de la palabra,
cada uno de los cuales ayuda a cambiar el foco de la atencion o a
ampliar ¢l mapa de la persona en diferentes direcciones.

~ Consideremos la creencia de que «Tengo esta creencia desde
hace tanto tiempo, que me serd dificil cambiar». Se trata de una
encia realmente comun, con la que se tienen que debatir mu-
Chas personas cuando tratan de hacer algiin cambio en su vida.
Si bien es reflejo de una perspectiva vilida, puede resultar ser
una creencia muy limitadora si se toma en sentido literal y se in-
preta de forma rigida o estrecha. También resulta particular-
lente peligrosa por tratarse de una creencia no tan sélo sobre
tras creencias, sino también sobre el proceso mismo de cambio
Creencias. Esta calidad «autorreferencial» incrementa la posi-
vilidad de que se torne circular, asi como de que acabe por con-
Itirse en un «virus mental». Aplicar los distintos patrones de
Poder de la palabra contribuird a afiadir nuevas perspectivas,
€omo a «ampliar el mapa» asociado con esta creencia.
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|

Tengo esta Me:serd
creencia > dificil
desde hace tiempo s L cambiar

Estructura de la afirmacién de una creencia limitadora
acerca del cambio

Veamos a continuacion algunos ejemplos y definiciones
bre como aplicar los catorce patrones de El poder de la palab
esta creencia en concreto. Recordemos una vez mas que el pi
pésito de El poder de la palabra no consiste en atacar a la pers
na o a su creencia, sino en reencuadrar la creencia y ampli:
mapa del mundo de esa persona, de modo que la intencién p
tiva que subyace en su creencia sea satisfecha por medio de ¢
opciones.

1. Intencion: Dirigir la atencién al prop6sito o a la in
cién subyacente en la creencia. (Ver Capitulo 2, p4;
70.]

Por ejemplo: «Admiro mucho y apoyo tu deseo «
honesto contigo mismos.
Intencion positiva = «honestidad»

«Es muy importante ser realista en relacion con el ca
bio de las propias creencias. Miremos de forma realis
esta creencia y lo que haria falta para cambiarla.»

Intencion positiva = «ser realista» -
il

Me serd

Honestidad Tengo esta o .1
Ser realista  |—| creencia desde g dificil

Intencion hace tiempo cambiar

Intencion
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2. Redefinicion: Substituir una de las palabras utilizadas en
la declaracion de creencia por otra nueva que signifique
algo parecido, pero que tenga implicaciones distintas.
(Ver Capitulo 2, pags. 70-74.)

Por ejemplo: «Efectivamente, puede resultar dificil des-
prenderse de algo a lo que has estado tan apegado».

«tener desde hace tiempo» = > «tan apegado»

«dificil de cambiar» = > «poco fdcil»

«Estoy de acuerdo en que, inicialmente, puede parecer ex-
trano traspasar los limites conocidos»

«creencia» = > «limite conocido»

«dificil de cambiar» = > «inicialmente extrafio de traspasar»

~
Tengo esta M? se‘rd
3 creencia dificil
esde hace tiempo i
p Causas cambiar
v
{ N .
dificil de cambiar
creencia = =
limite conocido sentirse inicialmente
Redeﬁnir extrano
Redefinir )
Redefinir
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4. Fragmentar hacia abajo: Reducir los elementos de la
creencia en porciones mds pequenas, de modo que cam-
bie (o refuerce) la generalizacion definida por la creencia.
(Ver Capitulo 3, pags. 83-85.)

3. Consecuencia: Dirigir la atencion hacia un efecto (p
tivo o negativo) de la creencia o de la generalizacio
finida por la creencia que la cambia o refuerza. (Ver
pitulo 5, pags. 144-148.)

Por ejemplo: «Puesto que tener la creencia tan sélo un bre-
ve periodo de tiempo haria que cambiarla fuera mds facil,
tal vez puedas recordar cudndo la formulaste e imaginar que
la cambiaste entonces».

«mucho tiempo» = > «poco tiempo»

Por ejemplo: «Anticipar que algo va a ser dificil hace
rezca a menudo mucho mds fdcil cuando lo haces realmer
«Admitir de verdad nuestras inquietudes nos permite a
tarlas para centrar la atencion en lo que queremos»

«Tal vez si en lugar de tratar de cambiar toda la creencia de
una vez la modificaras por partes, te resultaria mds fdcil e
incluso divertido. »

«cambiar la creencia» = > «modificarla por partes»

Reconocer las
inguietudes facilita
centrarse en los
objetivos

Me serd
dificil

cambiar

Tengo estd
creencia desde —
hace tiempe | causas

Comsecuencia |,

Consecuencia

Me serd
dificil
cambiar

Tengoesta |
creencia desde

hace tiempo

Fragmentar hacia abajo
N, ¢Se corresponde
cada segundo
con un grado,

de cam-

Causas

- Fragmentar hacia abajo
La cuestion es
cudndo comen-

Fragmentar hacia abajo
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5. Fragmentar hacia arriba: Generalizar un elemento d
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creencia hasta una clasificacion superior que camb;
refuerce) la generalizacion definida por la creencia
Capitulo 3, pags. 86-87.)

Por ejemplo: «El pasado no siempre predice con exa
el futuro. El conocimiento evoluciona con rapidez cua
reconecta con los procesos naturales que lo actualizan

«dificil de cambiar» = > «futuro» «cambio» = > reco
tado con los procesos naturales que lo actualizan».

«Todos los procesos de cambio tienen un ciclo natural qu
puede precipitarse. La pregunta es: ;Cudnto dura el ¢
tal natural de tu particular creencia?»

«dificil de cambiar» = > «no se puede precipitar el o
naturaly
«tienes la creencia mucho tiempo» = > «duracion del cig
vital de la creencia» '

Tengoesta | g Mf_ﬁ serd
creencia desde | dificil
hace tiempo | “**5% cambiar

di-
ficil de
cambiar =
desconectado
del ciclo natural

creencia
= forma de
conocimiento ¥
ciclo de cambio
Fragmentar hacia arriba

Fragmentar hacia arriba
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6. Analogia: Encontrar una relacion andloga a la definida
por la creencia que cuestione (o refuerce) la generaliza-
cion definida por la creencia. (Ver Capitulo 3, pags. 87-
91.)

Por ejemplo: ¢Una creencia es como una ley. Incluso leyes
muy antiguas pueden ser cambiadas con rapidez si un ni-
mero suficiente de personas vota por otra nueva».

«Una creencia es como un programa informadtico. La cues-
tion no es si es viejo o nuevo, sino si conocemos o no el len-
guaje de programacion. »

«Los dinosaurios quedaron probablemente muy sorprendi-
dos de lo rdpido que cambiaba su mundo, a pesar de todo el
tiempo que llevaban existiendo.»

e

Me Serda
dificil
cambiar

AL UL LI
s 7

Una creencia es
como una ley.
Una creencia es
como un programa
informdtico.

Analogia
\ 3

Tengo esta
creencia desde
hace tiempo

Y

Causas

Analogia
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8. Otro resultado: Cambiar a otro objetivo distinto al que
atiende o implica la creencia, para cuestionar (o reforzar)
la relevancia de ésta. (Ver Capitulo 2, pigs. 49-53.)

7. Cambio del tamafo del marco: Reevaluar (o reforza
implicacion de la creencia en el contexto de un m
temporal mayor (0 menor), de un mayor nimero de
sonas (o de una sola persona) o de una perspectiva

menos amplia. (Ver Capitulo 2, pags. 56-59.) Por ejemplo: «No es necesario cambiar de creencia, sino

tan solo actualizarla».
Por ejemplo: «Probablemente no eres ni el primero
unico en tener esta creencia. Tal vez cuantas mds pers
consigan cambiarla, mds fdcil serd para las demds can
esta clase de creencia en el futuro».

«La cuestion no es tanto cambiar las creencias, como cons-
truir un mapa del mundo que sea congruente con quien tu
eres ahora.»

«Dentro de unos anos, probablemente te resultard difici
cordar siquiera que tuviste esa creencid.» 3

Me sera
dificil
cambiar

Tengo esta
creencia desde ——s=
hace tiempo

Objetivo real:
actualizar las
creencias, mds que
cambiarlas, y ser
‘ congruente con quien
J (i eres ahora.

«Estoy seguro de que tus hijos se sentirdn felices de
yas realizado el esfuerzo necesario para cambiar esa ci
cia, en lugar de traspasdrsela a ellos.»

Causas

Otro objetivo
Tus hijos se sentirdn J
Otros han tenido y feh{f“ gg qI“e hayas Otro objetivo
cambiado creencias Gl ke esfuerzo
parecidas necesario para
cambiarla

Cambio de tamafio

Cambio de tamaiio del
marco

del marco i
Tengo esta Me serd

creencia desde dificil \
hace tiempo | causas cambiar

Cambio del tamano del marco
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9. Modelo del mundo: Reevaluar (o reforzar) la ¢
desde el marco de un modelo diferente del mundo,
Capitulo 2, pags. 74-78.) i

10.Estrategia de realidad: Reevaluar (o reforzar) la creen-
cia, teniendo en cuenta que las personas operan desde
percepciones cognitivas del mundo para construir sus
creencias. (Ver Capitulo 4, pags. 110-117.)

Por ejemplo: «Estds de suerte, muchas personas ni s

se dan cuenta de que sus limitaciones son funcion de

cias que pueden ser cambiadas por completo. Les llev

cha delantera».

Por ejemplo: «;Como, en concreto, sabes que tienes esta
creencia “desde hace tiempo”?»

«;Qué cualidades concretas de lo que ves o escuchas cuando

piensas en cambiar esa creencia hacen que eso te parezca
“dificil"?»

«Los artistas suelen usar sus luchas internas como |
de inspiracion para la creatividad. Me pregunto qué cl
creatividad hard surgir en ti tus esfuerzos por camb
creencia.»

¢Qué
recuerdos o
representaciones
internas te hacen
pensar que cambiar esa

Muchas
personas ni
siquiera se dan
cuenta de que sus

limitaciones proceden erernein v e
de creencias dificil?
Modelo del mundo Estrategia de
realidad ;
Tengo esta Tengo esta Me sera
creencia desde | » creencia desde [ dificil
hace tiempo | causas hace tiempo | causas cambiar

Modelo del mundo Estrategia de realidad
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11.Contraejemplo: Encontrar un e¢jemplo o una «exce
de la regla» que cuestione (o enriquezca) la gene
cién definida por la creencia. (Ver Capitulo 6, pags
187.)

Por ejemplo: «Parece que la mayoria de los proces
tales (como los viejos recuerdos) se vuelven menos in
y mds sujetos a la distorsion y al cambio cuanto mds t
hace que los tenemos, en lugar de hacerse mds fuertes.
hace a las creencias tan diferentes?»

«He visto muchas creencias establecidas cambiar de
instantdnea cuando la persona tiene acceso a las exp
cias y el apoyo necesarios.»

Me serd

Tengo esta
dificil

La mayor creencia desde |
parte delos | —""| hace tiempo | causas
demas procesos '
mentales se
difuminan con
el tiempo, en
vez de volverse
mds fuertes

Contraejemplo j

Contraejemplo

cambiar
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12.Jerarquia de criterios: Reevaluar (o reforzar) la creencia
de acuerdo con un criterio que sea mds importante que
cualquier otro atendido por la creencia. (Ver Capitulo 4,
pags. 118-124.)

Por ejemplo: «El grado en el que la creencia encaja con
nuestra vision y nuestrd mision y las apoya es mds impor-
tante que el tiempo durante el que hemos estado mantenien-
do la creencia».

«La congruencia y la integridad personales compensan
cualquier esfuerzo que uno haga por alcanzarlas. »

Congruencid e M)
O

integridad
personales

Tengo esta Me serd
creencia desde E dificil Jerarquia de
hace tiempo | causas cambiar criterios

Esfuerzo para
cambiar

Jerarquia de criterios
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14. Metamarco: Evaluar la creencia desde el marco de un
contexto presente, de orientacion personal, es decir, esta-
blecer una creencia sobre la creencia. (Ver Capitulo 8,
pags. 253-258.)

13.Aplicar a si mismo: Evaluar la propia afirmacién
creencia, de acuerdo con la relacion o los criterios d
dos por ella. (Ver Capitulo 8, pags. 248-253.)

dificultad para cambiar de creencias es, fundamental
una cuestion de tiempo?»

Por ejemplo: «Tal vez tienes la creencia de que las creencias
son dificiles de cambiay; debido a que te han faltado las he-
rramientas y la comprension necesarias para cambiarlas

con facilidads».

«; Cudn dificil crees que seria cambiar tu creencia de g
generalizaciones mantenidas largo tiempo son difici
cambiar?»

«¢Se te ha ocurrido que tal vez tu creencia de que esta creen-
cia concreta sera dificil de cambiar constituye una buena jus-
tificacion para quedarte como estds? Tal vez haya algo que te !
guste, o que le guste a alguna parte de ti, del modo en que !
ahora eres.»

¢Cudn dificil
seria cambiar
esa creencia?

¢Cudnto tiempo
has mantenido
esta creencia?

Tal vez tengas esa creencia porque te han faltado las
herramientas adecuadas para el cambio, y de algtin modo
no se encuentran disponibles en el caminoe en el que ahora

mismo te encuentras. I
METAMARCO I

Tengo esta M‘_f se.rd Tengo esta M(?’ fe"'d
creencida desde dificil creencia desde [ dificil
hace tiempo |~ <o cambiar hace tiempo | - cambiar

Aplicar a si mismo Metamarco
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Los patrones de El poder de la palabra
como sistema de intervenciones verbales

Como ilustra el diagrama siguiente, los catorce patrones de
der de la palabra componen un sistema de intervencion
pueden ser aplicadas a la afirmacion de causa-efecto o de
valencias complejas que se encuentra en la base de la creen
que se trate, con el objetivo de volverse mas «abierto a du_f_
«abierto a creer» esa generalizacion concreta. -

14, Metamarco

]
9. tamano del
Modelo del ’

13.
Aplicar a
si mismo

mundo
Causa-
Efecto_ W
- Causa 0 2 Efecto o C
d = Infensiin evidencia e Criterio
Evidencia
Compleja
2. 2
Redefinicion Redefinicidn,
—
11.
Contraejemplo
6.
Analogia}
Lv

Patrones de El poder de la palabra
El sistema de patrones de El poder de la palabra al compl€

lud.
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ilizar El poder de la palabra como
 sistema de patrones

s alturas del libro hemos examinado de qué modo puede

¢ aplicado cada uno de los patrones de El poder de la palabra
ayudar a estar mas «abierto a dudar» de las creencias y ge-
ralizaciones limitadoras, asi como a estar mds «abierto a

eer» en las potenciadoras. A menudo, una sola afirmacion de
poder de la palabra contribuye en gran medida al cambio de la
titud y las respuestas de la persona. Consideremos el ejemplo

a mujer a la que le acababan de comunicar que tenia una va-

ante «inusual» de cancer y que, por consiguiente, los médicos

‘estaban muy seguros de como tratarlo. Temiendo lo peor, se

mtia ansiosa y desconcertada por la situacién. Consulté a un
cticante de PNL quien, «aplicando a si mismo» la generaliza-

, observo: «Ante circunstancias inusuales, pueden suceder

sas inusuales». Este simple comentario la ayudé a cambiar de

ectiva, hasta el punto de percibir la incertidumbre no ya
fuerza como un problema, sino como una posible ventaja.
enzo a implicarse mas personalmente en la accion, lo que a

'vez motivé que sus médicos le ofrecieran mas opciones, habi-

cuenta de lo «inusual» de su situacién. La mujer comenzé a

gjorar a ojos vista (algo asimismo «inusual») con una minima

encion de sus médicos, llegando a recuperar plenamente la

- Sin embargo, las intervenciones de El poder de la palabra re-

eren a menudo la aplicacion de mas de un solo patron para
ender diversos aspectos de una misma creencia. Ello es cierto

bre todo cuando nos encontramos ante un «virus mental». De

ho, los propios virus mentales se mantienen en su lugar por

licacion inconsciente de patrones de El poder de la palabra

i€ actian a modo de escudo ante cualquier intento de cam-
rlos.

* Como ejemplo, mi primer reconocimiento consciente de la
Ctura de algunos de los patrones de El poder de la palabra

% 16 en el ano 1980, mientras participaba en un seminario en

hil‘lglon a cargo de Richard Bandler, cofundador de la Pro-
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gramacion Neurolingtistica. Bandler analizaba, entre otros, e
némeno conocido como cruzar el umbral. Este fenémeno s
duce cuando una persona, que ha estado implicada en una 1
ci6n intensa y significativa con otra durante un periodo dil
de tiempo, rompe de repente esa relacion con el otro ind
determinada a no volver a saber mas de él. Eso suele ocu
como resultado de cruzar una especie de linea, que podri
denominar la «udltima barrera» con respecto a la relacion.
terminar «definitivamente» de forma congruente con la relae
el que decide romperla necesita de algiin modo suprimir o
cuadrar las numerosas experiencias positivas compartidas co
otra persona. En un proceso que Bandler denomina «cambio |
imdgenes», realizard una especie de reencuadre negativo con
pecto a sus recuerdos del pasado. Todos los recuerdos, atrib
y habitos negativos de la otra persona, antes relegados a un
gundo plano, pasardn ahora a primera linea, al mismo ti
que todo lo positivo se difuminard en el trasfondo.

Este proceso tiene una estructura parecida a la del «
mental», en el sentido de que no resulta facil que la experi
o el razonamiento consigan darle la vuelta. La persona impli
dedicara gran cantidad de esfuerzos para mantener sus recuerd
de la relacion dentro de un «marco problemas. Bandler com
z6 a explorar la posibilidad de «invertir» ese proceso una vez
manifestado, con el objetivo de crear la posibilidad de una n
va relacion, mds sana.

Una persona, a la que llamaremos «Ben», se prest6 volu
rio para el experimento. La relacion con su novia no iba po;
buen camino y se planteaba romperla. Ben trataba de echarl
culpa a su novia de todos los problemas de la relacion, y pare
determinado a dejarla. Bandler (que por aquel entonces ten
problemas en su matrimonio) estaba interesado en ayudar a B
a resolver sus dificultades salvando asi, a ser posible, la relaci
comprometida.

La realidad demostré que no era tan fdcil convencer a B
para que diera a su novia y a la relacion otra oportunidad. A pe
sar de querer colaborar activamente en la demostracion, Be
hizo gala de una gran creatividad a la hora de rebatir las opcio-

nes, posibilidades o razonamientos que Bandler le proponia para
e cambiara de opinién acerca de la chica y de la relacién. Ben
1aba convencido de que su mapa mental de la situacion era co-
recto, y aseguraba que lo habia comprobado una y mil veces.
En lugar de sentirse frustrado, Richard decidio6 «dar la vuel-
ta a la tortilla» y colocar metaféricamente a Ben y al resto de los
_p_a_rticipantes en la posicion de la novia, para ver si de ese modo
resolvian el problema.

El seminario se desarrollaba en la sala de un hotel. Como
suele suceder en estos casos, Richard y Ben estaban sobre un en-
"Itarimado temporal, compuesto por varias tarimas elevadas mas
pequefias puestas juntas para formar una superficie mayor. La
pata de una de esas tarimas estaba algo suelta, de modo que
cuando Bandler pis6 alli por primera vez, la plataforma se incli-
16 e hizo que se tambaleara. Uno de los participantes, al que lla-
maremos «Vic», salto en ayuda de Richard y trato de arreglar la
pata suelta. Por desgracia, la pata seguia dando problemas y
cuando Bandler volvié a pisar sobre ella mientras interactuaba
con Ben, la plataforma volvié a balancearse, y de nuevo se tam-
baleo.

Cuando vio que Vic volvia a tratar de arreglar la dichosa
pata, Richard, que tiene un instinto natural para lo grotesco, per-
cibi6 una oportunidad para crear una situacién ridicula, paralela
a la que Ben estaba viviendo en relacion con su novia. Richard
comenzo a crear una especie de escenario «paranoide», en el que
aparentaba sentirse deliberadamente agredido por Vic. Para
mantener su «virus mental» paranoide, Bandler puso en funcio-
namiento varios de los principios y técnicas verbales de reencua-
dre que hemos analizado en este libro, orientados al «marco pro-
blemay.

La obra de teatro improvisada fue mas o menos como sigue:
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Transcripcion

Richard Bandler: La persona
que arreglo esta pata que
salga inmediatamente de
la sala. Nunca mds podria
confiar en ella. (A Ben.)
Tuvo su oportunidad y no
lo hizo bien. Nunca mas
me fiaré de ¢él. ;Te das
cuenta? No le importa mi
futuro. Es la unica explica-
cién que puedo darle a lo
sucedido. Le importa un
comino que me rompa la
pierna, ;verdad? Pues no
le voy a dar otra oportu-
nidad de hacerme dafo.
Quiero decir, ;qué otra ex-
plicacion le podemos dar a
que arregle la pata y cuan-
do vuelvo a pasar por ah,
por poco me lastimo? O
es un tonto incompetente
o lo ha hecho adrede. En
cualquiera de los dos casos
no quiero tener nada que
ver con ese tipo. Acabaria
lastimandome. Sino es eso,
;qué es entonces? ;Por qué
querrd hacerme eso a mi?
(Dirigiéndose a Vic.)

:Por qué quieres lastimar-
me? ;Eh?

Vic: Eso no es cierto.

Bandler establece la c
limitadora en forma de ¢
efecto y afirmaciones de ec
lencia compleja, creando
«marco-fracaso» y un «i
problema»: «Vic ha hech
que podia lastimarme vari
ces, ¥y lo haria de nuev
quiere decir que trata
marme y que no me puec
de él».

: ;Ah, no? ;Entonces para
qué lo hiciste?

vic: Mmm, la... la arreglé, y
ahora puedes comprobar
que esta firme como una
‘Toca.

RB: ;Y sino lo esta? ;Qué pasa
si me rompo una pierna?

Vic: No, estd bien, firme como
una roca.

RB: De modo que lo que quie-
res es que pise ahi, que
ponga mi vida en peligro.

Vic: Arriesgaré yo mi vida pri-

mero, ;de acuerdo?

RB: ;Tienes alguna idea de

cudntas veces mas Lengo
que pasar por ese punto
mds que ti? Ya sabes que
lo probé la ultima vez y
aguanto, pero cuando vol-
Vi a pasar por ahi jBoom!,
otra vez. Otra vez por el
suelo.

Vic: Pisaste sobre el lado dere-
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Tratando de «seguir el juegon,
Vic intenta de manera intuitiva
vincular la generalizacion con
una consecuencia positiva.

Bandler se centra en un contrd-
ejemplo para la explicacion de
Vic, exagerando el peligro poten-
cial.

Bandler «fragmenta hacia arri-
bay, convirtiendo la consecuen-
cia de «lastimarme» o «romper-
me la pierna» en gponer mi vida
en peligro».

Vic ensaya una version de «apli-
car d st mismo».

Bandler amplia el «tamano del
marco» para mantener el «mar-
co-problema» y vestablecer la
posibilidad de un contraejemplo.

Tratando de «sacar del marco»
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cho. Esa parte estd un
poco mal.

RB: Si que lo esta. Simplemen-
te, no lo comprendo. Para
mi no tiene ningun senti-
do. No me cabe en la cabe-
za que alguien quiera ha-
cerme una cosa asi. Al
principio cref que eras al-
guien sincero, que de ver-
dad trataba de ayudarme.
Parecia otra cosa, amabili-
dad y todo eso. No tenia ni
idea de lo que realmente
tratabas de hacerme.

Hombre 1: A condicion de que
evites pasar por ahi en el
futuro, todo ira bien.

RB: ;Veis? El si que trata de
ayudarme. De ese otro (se-
fialando a Vic) no me pue-
do fiar. Lo unico que me
aconseja es que «pruebe
de nuevo», jno es asi? Ese,
en cambio (senalando a
Hombre 1), me dice dénde
tengo que vigilar. Pero se-
guramente eso no es de lo
unico que me tengo que
preocupar, puede que haya
otros peligros.
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el contraejemplo, Vic «frag
ta hacia abajo», asegura
el problema se circunscri
a una parte del entarimade

Bandler fragmenta hasta l
lidad de la secuencia de
raccion, centrdndose en lg
tencion» de Vic, lo cual
como efecto cambiar el «re:
do» sobre el que se centrg
argumento. - .

Hombre 1 acompaia el «m
problema» de Bandler y si
mentacion general.

Bandler toma el comenta
Hombre 1 como confirma
su marco problema y de s
cia limitadora, y amplia
mano del marco» para i
otros que también tengan ¢
intencion». '

(Dirigiéndose a Ben.)

; Ves? El (senalando a Hom-
bre 1) si que estd de mi par-
te ;Mmm?

:(captando la metafora): Tal
vez... todavia no estoy muy
seguro.

RB: Bueno, tal vez me aconseje

ir demasiado lejos, pero

~ sus intenciones son bue-

nas. El tipo ése, Vic, en

~ cambio, trata de que vaya

ahi a lastimarme, ;no le
has escuchado? Pretende

. que vaya ahi a probar de

nuevo.

Ben:Bueno, me sorprende un
- poco que no haya ido ya a

probar él mismo.

Exacto, yo también me he
~ dado cuenta. No se me ha-
~ bia ocurrido antes sacar la
maldita plataforma. Ahora
SI que veo bastante claro
que lo que quiere es que
- me haga dano. ;Qué te pa-
Tece? Viene a mi seminario
4 tratar de asesinarme. E
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Bandler contintia centrandose en
el patron de «buenas intenciones»
frente a «malas intenciones».

Ben acompartia también el marco
problema de Bandler; sefialando
que el comportamiento de Vic es
un contraejemplo de sus protes-
tas de buenas intenciones, asi
como de sus afirmaciones de que
la tarima esta «firme como una
rocanr.

Bandler utiliza la confirmacion
de Ben de la creencia limitadora
para «fragmentar hacia arriba»
aun mds la intencion negativa de
Vic de «hacerme dano» a «tratar
de asesinarme», trasladandola
al nivel de «identidad».
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intenta convencerme de
que no es una trampa.

Ben:Ya le has dado muchas
oportunidades de demos-
trar que no va a por ti.

RB: Ya lo creo que si, una opor-
tunidad tras otra de tratar
de hacer algo positivo.

Ben: Y ahi lo tienes, sentado y
sin hacer nada.

Hombre 2: ;Por qué crees que
penso que tenia que volver
a colocar ese trozo, en vez
de sacarlo?

: No sé por qué lo ha hecho.
Quiza no le gusto. Quizd
quiere lastimarme. Tal vez
no sabe qué mas hacer en el
futuro para hacerme dano.
O quizd nunca se le ocurri6
pensar el dafio que me po-
dia hacer. En todo caso, no
quiero estar cerca de nadie
con esas intenciones.
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‘Mujer 1: Si, pero si no piensa
en lo que puede ocurrir en
el futuro, tal vez no lo
haya hecho deliberada-
mente.

Ben continiia «acompanan
declaracion de creencia de
ler, «fragmentando hacia
el «contraejemplox» para ¢ : Si no ha pensado antes en
nar la afirmacion de Viec mi futuro, tampoco lo hara
no tiene malas intenciones. la proxima vez y me mete-
. ra en alguna situacion de
la que saldré realmente es-
Bandler sigue fragmentan caldado.
cia arriba. |
Hombre 2: Pero so6lo tienes un
ejemplo, asi que no lo pue-
El contraejemplo es reen, des saber con seguridad.
oMo «consecuenciar, que ¢
ma la creencia negativa

ler:

B: {Lo ha hecho dos veces! Y
le di un montén de opcio-
nes sobre como hacer algo
para demostrarme que no
estaba tratando de lasti-
marme. Ofrecié pisar y
«arriesgar su vida» prime-
1o, pero ;lo ha hecho? No,
no lo ha hecho. Le sugeri
que sacara ese (rozo y
tampoco lo ha hecho. Es
que no le importo. Le doy
igual. Ahf lo va a dejar
hasta que consiga que me
caiga.

Hombre 2 trata de «metat
drar» parte de la creen
tadora de Bandler, para tri
indicar una posible pr
cion.

Bandler mantiene el ma
blema, ampliando las cau
sibles del comportamie
desde su «intencion neg
para incluir también su
del mundo limitado».

Mujer 1: ; Por qué no le dais la
vuelta a esa plataforma en-
- tre los dos y os asegurdis
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Mujer 1 trata de utilizar la res-
puesta de Bandler como un posi-
ble contraejemplo de su creencia
acerca de la intencion negativa
de Vic.

Para mantener el marco proble-
ma, Bandler cambia el foco de la
atencion de la «intencion» a las
«consecuencias».

Hombre 2 trata de encontrar
un contraejemplo «fragmentan-
do hacia abajo».

Bandler vuelve a fragmentar ha-
cia arriba —asegurando haberle
ofrecido a Vic «un monton de op-
ciones»— y «redefine» la falta
de respuesta de Vic como una
demostracion de que «no le im-
portar, conectdndola de nuevo
con una consecuencia negativa.
(Bandler obvia el hecho de que le
ha dicho a Vic que su oferta de
pisar primero la tarima no era
«pruebanr suficiente de sus inten-
ciones.)

Mujer 1 trata de establecer un
wmarco-realimentacion» coope-
rativo y cambiar de resultado:
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que esta bien? Que trabaje
contigo para comprobarlo.

: De modo que lo que pre-
tendes es que me ponga a
trabajar con é€l, que le de-
mos la vuelta a la tarima, y
luego que sea yo el que se
pasee sobre ella los dos o
tres dias siguientes. Tu es-
tas de su lado. Lo sabia
desde el principio. ;No te
das cuenta? {Si hasta te
has sentado en el mismo
lado de la sala que él!

Mujer 1: Bueno, pues lo puedo
hacer yo con él... {Ah, no!
No te fias de mi porque
piensas que somos coOm-
plices.

RB: Vaya, ahora tratas de ha-
cerme parecer paranoico
¢Eh? (Vic) Te ha prepara-
do para eso jno?

Mujer 2: Entonces ;qué es lo
que quieres ahora mismo?

RB: No quiero nada. Lo que no
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«comprobar» la plataforma
asegurarse de que «estd b

Bandler amplia de nuevo
mano del marco (mds all
presente hasta «los dos o
dias siguientes»), para desca
car de este modo la soluci
tencial. Acto seguido «
cuadra» el intento de la n
por encontrar una solucion
convierte en una prueba |
conspira con Vic, utilizan
hecho de que se sienten en
mo lado de la sala como
cuencia confirmadora.

Mujer 1 se da cuenta de qu
de las consecuencias del
tamarco» de Bandler co
en que descarta potencialmi
cualquier intento que ell
hacer para cuestionar su
cia.

Bandler profundiza el marc
blema, sefalando una con
cia negativa de la afirmac
Mugjer 1.

Mujer 2 hace un intento
por establecer un marco
do, centrdndose en el futu
mediato

Bandler reafirma el marc
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queria es que se volviera a
instalar esa tarima. Ahora
ya es demasiado tarde.

‘Mujer 2: ;No le vas a dar otra

oportunidad?

: Ya tuvo su oportunidad. Y

no s6lo una, sino que le di
un montoén de ellas y no
aproveché ninguna. Sim-
plemente no le importa.
iQué otra explicacion po-
dria haber si no? Coémo
podia yo imaginar que iba
a caerme. Como podia yo
imaginar que (Vic) iba a
Venir antes que nosotros a
torcer esa pata. No sé qué
mds va a tratar de hacer-
me. Sacadlo de la sala aho-
ra mismo.

Hombre 1: Creo que es mejor

que te vayas tu, podria es-
conderse y esperarte afue-

ra.

“ Tal vez deberia ocultarme.

mbre 3: (Sefialando a Hom-
bre 1) ;Y qué te hace pen-
Sar que puedes fiarte de é1?
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blema, cambiando el marco al
pasado.

Mugjer 2 hace otro intento direc-
to, en esta ocasion para estable-
cer un marco realimentacion.

Bandler vuelve a «fragmentar
hacia arriba», extendiendo las
consecuencias de su creencia pa-
ranoica.

Hombre 1 acompana el marco
problema de Bandler (junto con
su afirmacion acerca de la inten-
cion negativa de Vic), amplidn-
dolo para incluir también el
comportamiento futuro del sos-
pechoso.

Hombre 3 cambia a «otro objeti-
vor, cuestionando la autentici-
dad de Hombre 1.
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RB: Bueno, ¢l haria lo mismo
que yo.

Hombre 3: Quiz4 (Vic) sea un
seituelo. Es una posibili-
dad.

: ¢Por qué le buscas excu-
sas? (Mirando a las perso-
nas con las que no esta de
acuerdo.) Todos sentados
en primera fila, jqué ca-
sualidad!

Mujer 2: Es una accion en
masa. La chusma ataca.

RB: jVaya! Otra que trata de ha-
cerme parecer paranoico.

Mujer 2: No, s6lo me preocupa
que pienses que toda esta
gente estd contra ti.

RB: No me vengas con esas. (A
Vic) ;Te das cuenta del lio
que has armado? (A lasala.)
Ya os dije que ése queria que
la gente se hiciera dafio en-
tre si. (A Vic.) ;Qué clase
de ser humano eres? Mira lo
que has conseguido, que
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Hombre 3 propone una
mdrco mds «positivor |
comportamiento de Vic.

Bandler «redefine» el
co de Hombre 3 como una
sa» para el comportam
Vic, y continua expandi

Mujer 2 trata de «fragm
hacia arriba» y ampliar el
fio del marco, para exage:
creencia y llamar la aten
bre la generalizacion.

Bandler coloca un «me
en torno al comentario de .
2, afirmando que tiene
tencion negativd.

4

Mujer 2 trata de redefini
sitivo su intencion.

Bandler amplia de nuevo

co, centrando de nuevo la
cion sobre Vic, reafirmar
intencion negativa de
consecuencias negativas @€
comportamiento.
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dos personas se enfrenten y

que las demas tengan que
tomar partido.

‘Hombre 4: Tiene que ser con-

denadamente listo para lo-
grarlo con tantos rodeos.

RB: No te quepa duda de que

lo es.

jombre 4: ;Crees que pode-

mos ser mas listos que €1?

: No lo sé. Ya me pill6 una
vez. Y me volvié a pillar.
Sélo Dios sabe a cudntos
mis habra pillado.

cion, tal vez puedas utili-
zar su genio diabolico.

: No vale la pena. Tan sélo
aspiro a estar con gente y a
sentirme un poco mds se-
guro acerca de lo que pasa
a mi alrededor. ;Sabes? La
vida estd llena de cosas
buenas aparte de esa clase
de porqueria. ;Qué puedo
hacer?

10mbre 4. Bueno, mientras

esté aqui lo puedes vigilar.
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Hombre 4 sugiere un cambio de
foco de atencion.

Hombre 4 trata de desplazar la
atencion hacia el futuro y hacia
un marco objetivo.

Bandler cambia el marco tempo-
ral al pasado, ampliando el mar-
co problema para incluir a otras
personas, ademds de si mismo.

Hombre 4 trata de redefinir la «in-
tencion negativa» de Vic como
«genio diabolico», colocdandola en
el marco resultado de «utilizarlo.

Para restablecer un marco-pro-
blema, Bandler pasa a «otro ob-
jetivor en relacion con su propia
«seguridad» en lugar de con el
«genio» de Vic.

Para satisfacer el objetivo «se-
guridad», Hombre 4 trata de es-
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RB: Ya lo vigilo. Me pregunto
cudando acabara todo esto.

Vic: Voy a sacar esa tarima. (Y
comienza a retirar la tari-
ma estropeada.)

RB: Ahora intenta hacerme pa-
recer estupido. ; Veis? Aho-
ra trata de hacer ver que no
ha pasado nada, asi podra
hacerlo otra vez cuando se
le antoje. Dird a los demads
que la arreglo y la volvio a
colocar, v que todo estd
bien. ;Qué puedo hacer?
No me fio de él. ; Deberia
cortar por lo sano y no vol-
Ver a comunicarme nunca
més con é1? Tal vez sea lo
mejor, ;eh? Podria tratar
de hacerme lo mismo de
nuevo. No hay mds que
verle, sigue sentado en el
mismo sitio.

Mujer 3: Pero no has tenido la
adecuada interaccién con
él para fiarte.

ficacion para la falta de co

trechar el tamano del
temporal hasta la situdcior
Curso.

Bandler expande el marco
alld del presente, lo cual in
que volverd a sentirse amen
do mds adelante.

Vic trata de crear un coi
ejemplo a la generalizacion
Bandler, cumpliendo con st
quisito de retirar la tarima
peada.

Bandler metaencuadra la ac
de Vic como un intento
creditarle a él y de aparent
no corre ningtn peligro. B
utiliza este marco como co
macion de la intencion
de Vic, asi como a modo

za respecto a Vic y a las pe
ciales consecuencias futurds.

Mujer 3 trata de estable
metamarco alrededor de la
ralizacion de Bandler; dar

RB: Pero no quiero tener nin-

guna clase de interaccion

con €L

£
!
Hombre 1: No te critico por ello.

RB: Quiero decir... aunque lle-

varais una tarima nueva,
tan sélo estaria seguro un
tiempo. Tal vez corte una
pata del otro extremo,
iquién sabe?

Mujer 3: ;Como sabes que lo
preparo de antemano?

RB: Bueno, no sé, pero ésa no
es la cuestion. La cuestion
es que no solo dejo que me
sucediera a mi, sino que lo
volvio a disponer todo para
que me sucediera lo mismo
de nuevo. Incluso aunque
no lo hiciera adrede, lo
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tando que la conclusion de éste
se basa en una experiencia limi-
tada.

Bandler «colapsa» el metamarco
aplicando su conclusion a los
términos de éste, y crea asi una
especie de «argumento circulars,
a saber: «No me fio porque no he
tenido con él la adecuada inte-
raccion. Ademds, no quiero tener
ninguna clase de interaccion con
¢l porque no me fio».

Bandler vuelve a cambiar el ta-
mariio del marco para incluir en
¢l consecuencias negativas en el
futuro, descartando cualquier so-
lucion en el presente.

Mujer 3 trata de determinar con
qué vestrategia de realidad» ha
formado Bandler su generaliza-
cion acerca de la intencion nega-
tiva de Vic.

En lugar de atender a la pregun-
ta, Bandler cambia de inmediato
a «otro objetivor, centrdndose en
las consecuencias negativas del
comportamiento de Vic sobre su
estado interno (de Bandler), mds
que en la intencion negativa de
Vic.
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cierto es que sucedio. El es
quien me hace sentir mal.
: Veis? jEstoy aterrado!

Mujer 3: ;De qué modo te hace
sentir asi?

RB: La cuestién no es ésa. Lo
que importa es que eso es
lo que siento. Si €l no hu-
biera hecho todas esas co-
sas, yo no me sentiria asi.
Ahora no puedo dejar de
sentirme de este modo.
Traté de darle una oportu-
nidad para hacer algo al
respecto, pero me decep-
cionod.

Mujer 4: ;Puedes recordar co-
sas que hayas disfrutado
haciendo con é1? Quiero
decir, aunque ahora te dis-
guste.

RB: Si, claro, todo eso estd ahi,
pero no podria ser lo mis-
mo en el futuro. Al no sen-
tit lo que siento ahora, eso
seria imposible. No podré
volver a ser la misma per-
sona con él nunca mas. En
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Mujer 3 trata de nuevo de «f
mentar hacia abajo» la «
tura» de la generalizacio
causa-efecto, estableciendo
«equivalencias» o estrategia
ternas que Bandler aplic
construir su generalizacion.

Bandler desplaza el foco
atencion de la generaliza
causa-efecto a las consecue;
relacionadas con su estads
terno.

Mujer 4 trata de conduc
Bandler a identificar contrae
plos positivos del pasado,
cionados con su estado intern
sus interacciones con Vic.

Bandler cambia el marco a
tado interno negativo pres
asi como a las consecuencids
gativas que es de esperar que
cho estado tenga para su jt
(cambia del nivel de comp
miento al de identidad).
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los seis meses altimos he
cambiado mucho.
(Dirigiéndose a la sala.) ;Qué
vais a hacer?, ;dejarme de
este modo? Porque si no
sois capaces de ayudarme
me tendré que marchar.
No voy a poder dar semi-
narios hoy, mafana ni
nunca. Es capaz de volver
de nuevo con otro nom-
bre. Ni siquiera quiero vol-
VEr a tener participantes
en mis seminarios. ;Santo
cielo! {No me dejéis asi!

Mujer 3: jAsi es como quieres
que sea?

RB: No, no quiero que sea asi.
Quiero ser como era antes.

Mujer 3: ;Y como eras? Cuén-

tamelo.

RB: Solia ser confiado y feliz.

Me gustaba la gente y con-
fiaba en ella. Ahora ya no
soy asl. ; Veis lo que me ha
hecho? (Senalando a Vic.)
¢Veis lo que me estdis ha-
ciendo? (A la sala.) Pero no
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Bandler fragmenta hacia arriba
y amplia el tamario del marco,
redefiniendo la situacion como
relacionada con «ayudarme», en
lugar de tratar de las acciones
de Vic.

Mujer 3 realiza otro intento de
establecer directamente un mar-
co objetivo, orientado hacia un
futuro mds positivo.

Bandler vuelve a un marco pro-
blema y traslada el marco al pa-
sado.

Mujer 3 trata de utilizar el pa-
sado como recurso para estable-
cer un marco objetivo.

Para mantener ¢l marco proble-
ma, Bandler pasa del pasado al
presente.
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puedo hacer nada mas por-
que no queréis ayudarme.

Mujer 3: ;Quieres decir que no
puedes hacer nada mds o
que no quieres hacer nada
mas?

RB: ;Qué mas da? No sé que
hacer.

Hombre 4: Lo que queria es
ponerte en el estado en
que te encuentras.

RB: Ya lo sé. Quiere sentirse su-
perior a mi. Hay muchos
asesinos de lideres como
él. Puedo cuidar de mi mis-
mo y defenderme, pero la
gente te puede poner tram-
pas como ésa, Solia ser la
clase de persona que pien-
sa que todos tienen buenas
intenciones. Solia pensar
bien de todo el mundo,
pero ahora ya he aprendido
la leccion. Me he lastimado
mas de lo que nunca hu-
biera pensado. Mira como

Mujer 3 trata de redefinir «
puedo» como «no quiero
plicando que Bandler tie
opciones de las que admite
vel de capacidad.

Bandler utiliza una moda
de «jerarquia de criterio
gurando que no importa las
ciones que uno tenga si «no
qué hacern.

Hombre 4 trata de rede
«encadenar») el «problen
Bandler, desde el nivel de ide
dad («no soy como era») al
respuesta de comportamie
estado en que te encuentras

[Bandler vuelve a coloca:
blema en el nivel de identi
(Vic es un asesino de li
lo utiliza como medio p
tablecer y expandir firmen
o «fragmentar hacia arri
marco problema.
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estoy. Ahora me he dado
cuenta de que hay perso-
nas que harian cualquier
cosa para herirme. Real-
mente no vale la pena.
;Puede alguien ayudarme?

301
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Crear y mantener un «virus mental» utilizando
El poder de la palabra

Esta clase de didlogo entre Bandler y los participantes duré a.

un buen rato, sin ninguna clase de progreso. Estaba claro qug
intencién primordial de la demostracion de Bandler consis
mantener a toda costa el marco problema. Sus respuestas no
saban realmente sobre el contenido de la creencia que habia ¢
gido. Conseguia «desencuadrar» cada una de las intervencion
que se le planteaban como intento de ayudarle a encontrar :
na solucion.

Mientras consiguiera mantener el «marco», podria se
determinando el resultado de la interaccion. Consiguié colo
los participantes en un lazo doble mds o menos como ést
tratdis de ayudarme, malo. Pero si no tratais de ayudarme,
también». Para algunos resultaba atormentador, para otros {
trante. (De hecho, ante la reiterada suplica de Bandler de «1
de alguien ayudarme?», una de las mujeres presentes respo
finalmente: «;Quieres que te traiga un poco de caldo de
na?») ]

Como, a pesar de todo, las interacciones continuaban
percaté de que lo que Richard hacia tenia una estructura qu
podia repetir. Me di cuenta de que, si bien el contenido de
teraccion era distinto, al nivel de «estructura profunda» se
ba de un didlogo con el que me habia encontrado ya num
veces en muchas personas. Se trataba de un modo de esta
y mantener un «virus mental», mediante el reencuadre neg
o0 el «desencuadre» de cualquier intento de resituar la creenc
mitadora en un marco objetivo, en un marco realimentacio
€N Un MAarco «como Si». _

Me di cuenta, por ejemplo, de que Bandler cambiaba
maticamente el marco y el tamano del marco, para ceba
cualquier cosa que el participante que planteara una opcion
ra al margen de ella. También era obvio que, cada vez que &
trataba de «acompanar» el marco problema, o la formula
gativa de la intencién tras la creencia, en su intento de esta
«sintonia» con €l, Bandler lo metia en un lio mas gordo.
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También me percaté de que Bandler utilizaba sistematica-
mente (aunque de manera intuitiva) los patrones lingiiisticos que

yo habia estado percibiendo como resultado de mi estudio sobre
personajes histéricos importantes, como Socrates, Jests, Karl

Marx, Abraham Lincoln, Hitler y Gandhi, entre otros, que seran

presentados en el Volumen II de la presente obra. Estaba claro

para mi que estos patrones podian ser empleados tanto para de-

fender como para cuestionar creencias y generalizaciones.

Esta nueva comprension me llevo al umbral de lo que se cono-
ce como fase de «disparadero inconsciente» del modelado en Pro-

gramacion Neurolingtistica. El signiente paso consistio en tratar
de formalizar los patrones que habia comenzado a intuir. Pero
antes de hacerlo, tenia que probar a propésito los patrones yo
mismo, para ver si lograba emular en cierta medida la actuacion
de Bandler. Una condicion clave del modelado eficaz en PNL
consiste en que, antes de formalizarla en conceptos relevantes, es
necesario interiorizar la capacidad que se esté modelando. De
otro modo nos limitariamos a formular tan s6lo una descripcion,

que reflejaria la «estructura superficial» del proceso en lugar de
construir un modelo de las nociones mds profundas necesario

pam generar la capacidad de que se trate.

La oportunidad se me present6 un mes mds tarde, en un pro-
ma avanzado de PNL en Chicago. En el tercer dia del progra-

ma, decidi informar al grupo de que les iba a mostrar un nuevo
conjunto revolucionario de patrones. Veamos a continuacién

transcripcién comentada de mi propia version del drama
Onico», modelada sobre la de Bandler:;

Robert: ;Quién me ha puesto ese micréfono? ;Jim? ;Donde
estd Jim? Va a por mi. ;Estd en el bafio? Seguro que esta-
rd alli, tramando algo contra mi. Me ha puesto esta
cosa... y todos habéis visto ya que tropiezo a cada mo-
mento con eso. Seguro que quiere que me caiga y me las-
time, que pierda mi credibilidad como profesor y que os
ridis de mi. No hay duda de que va a por mi. Es obvio,
{no? ;Me va a ayudar alguien? Dentro de poco estard
aqui de nuevo. (Establece creencia limitadora: «Jim ha




Participante 1: ;Por qué dejaste que te lo pusiera, sis;

R: Porque sabe que estdis todos aqui, y si trato de imp

P1: Asi que si no te hubieras dejado poner el micro te h:

R: ;Por qué haces tantas preguntas? (Al resto de parti

P2: Estoy de acuerdo contigo. Lo mas probable es q
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hecho algo que ha provocado que me haga dano y me
humillado. Puesto que ya ha sucedido antes, volvera
der de nuevo. Trata de lastimarme y estoy en peligro»

que iba a por ti? (Contraejemplo: Inconsistencia ents
consecuencias logicas de la creencia manifestada
su comportamiento.)

que me coloque el microfono, todos pensaréis qu
paranoico y €l habra conseguido desacreditarme a
sotros. (Metamarco: «Pareceria raro que tratara de
nerle». Consecuencia: «Pensariais que soy un parz
co».)

hecho aparecer como un tonto, ¢no? (Fragmenta
arriba y redefine «tropezar con el cable y perder ¢
lidad» en «aparecer como un tonto». Trata de esti
una reevaluacion de la creencia manifestando una
cuencia de la declaracion de creencia redefinida: «Ps
que colocarte el microfono es lo que te hace ap
como un tonto, si no te lo pones no pareceras un ton

tes.) ;Sabéis qué? Lleva camisa azul y vaqueros di
mo color, igual que Jim. jAcaso estds de su parte? N
toy comenzando a poner nervioso con todas
preguntas que me hace... Vamos, tenéis que ayudz
conspiracion esta creciendo. (Metamarco: Pones
esas preguntas y tratas de cuestionar mi creencia po
conspiras con Jim.)

tratando de ponerte en ridiculo ante todas estas P
nas. (Acompana el marco problema.)

R: jLo hace! Y puesto que eres lo suficientemente listo
para darte cuenta de lo peligroso de la situacion, @)
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me. Necesito ayuda urgentemente. jHaz algo ahora mis-
mo! (Consecuencia: «Puesto que estas de acuerdo con-
migo, deberias hacer algo al respecto ahora mismo».)

P2: ;Qué crees que Jim trata de hacer? (Intento de descubrir
la intencion positiva.)

R: {Ya te he dicho lo que quiere hacer! {Va a por mi! (Se cen-
tra de nuevo sobre la intencién negativa.)

P2: ;Cual crees que es su propésito? (Sigue fragmentando
hacia arriba en busca de la intencion positiva.)

R: Ya te lo he dicho, quiere lastimarme. Quiere que quede
como un tonto. (Fragmenta hacia arriba la intencion ne-
gativa hasta una consecuencia al nivel de identidad: «Ha-
cerme quedar como un tontox.)

P2: ;Y que gana €l con eso? (Busqueda de la intencién posi-
tiva cambiando a otro objetivo.)

R: No sé lo que gana con ello. Estd claro que estd loco. Tal
vez su mapa del mundo consista en perjudicar a los de-
mds para elevarse a si mismo. (Utiliza el marco de un
modelo del mundo diferente para encadenar una inten-
cion positiva.)

P2: Bueno, entonces quiza deberiamos avisar al hospital. (Se
centra en la consecuencia del juicio «loco» para tratar de
establecer un marco objetivo.)

R: Bueno, no te quedes ahf dindome consejos, hazme el fa-
vor de llamar al hospital para que se lo lleven. (Version
sutil de aplicacion de la creencia a si misma, dirigiendo la
consecuencia de la declaracion de creencia a quien la ma-
nifiesta, También sirve para desviar el marco objetivo de
vuelta a quien habla, de modo que R puede mantener el
marco problema.)

P2: Llamemos los dos. (Trata de ampliar el marco para in-
cluiren élaR.)
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R: No, tendras que hacerlo ti por mi. Si aviso yo al hospi
pensaran que estoy loco. Tt me comprend.es, estoy
ro de que me ayudaras llamandoles en mi .hlgar. (Me
marco: Una tercera parte tiene mas credibilidad. Cr
que soy paranoico cuando les cuente lo que me pasa.)

P2: ;Por qué tendrian que pensar que estds loco? .(P-
modelo del mundo de «ellos» y fragmenta hacia a
tratando de encontrar opciones posibles o contra

plos.)
R: No me fastidies, jsabes perfectamente por qué lo p
ran! (Reafirma el metamarco en forma de presuposicid
«Tu ya sabes por qué».)

P2: Yo no creo que estés loco. (Tratando de proporciona
contraejemplo en curso.)

R: Esto estd fuera de lugar. Yo necesito ayuda ahora!
a otro objetivo: «Necesito ayuda ahora».)

P3: ;Y qué pasaria si dejaras de juguetear con el cab
microfono? (Utiliza la generalizacion de causa-
afirmada por la creencia para atraer la atencion a & |
fluencia del comportamiento del propio R.)

R: (Con suspicacia.) ;Y por qué me pregunta’ts eso al
(Metamarco: «Tu implicacion de que deberfa cambia
comportamiento significa que estas contra mi».)

P4: (Riéndose.) Estd loca, yo en tu lugar también la vigl
a ella.

R: Si... Jim lleva gafas y ella también. ;Qué voy 2
;Nadie va a ayudarme? (Amplia el marco.)

P5: ;Qué tendria que hacer Jim para que no pensaras g
a por ti? (Busca una base para contraej emplos
creencia limitadora acerca de Jim.)

R: No quiero cambiar mi forma de sentir hacia él. Solo
ro librarme de €l. Sé que va a por mi. {Mira! jAqu
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pruebal (R muestra el cable del micro a lasala.). ;Lo ves?
No me negards que es una prueba abrumadora, ;verdad?
Aqui estd. Ayudadme. (Afirmando la presuposicion de
que Jim va a por €l, R fragmenta hacia abajo para cen-
trarse en el cable del micréfono como prueba.)

P6: Bueno, primero sdcate ese micro y luego ve a hablar con
Jim del asunto. Necesitas alivio inmediato, ;no es asi?
(Trata de establecer un marco objetivo en relacién con el
cable del micréfono y con la intencién de Jim.)

R: Si me saco el micro hard alguna otra cosa. Eso seria tratar
simplemente el sintoma. Me ha puesto una y otra vez esa
cosa cada dia. ;Qué te hace pensar que sacarme el micro
le detendria? (Cambia el tamano del marco expandiendo
el marco temporal para centrar de nuevo la atencién so-
bre el marco problema y las consecuencias de la «inten-
cion negativa» de Jim.)

P5: ¢Qué necesitas para saber que no va a por ti? (Trata de
fragmentar hacia abajo, para definir la estrategia de reali-
dad de la creencia acerca de la intencién de Jim y buscar
posibles contraejemplos.)

R: ¢Por qué sigues tratando de convencerme de que no va a
por mi? Ya he demostrado que va a por mi. No quiero que
nadie me convenza de que no es asi. Eso me meteria en pro-
blemas. (Metamarco: «Tratar de cambiar mi creencia de
que va a por mi me acarrearia consecuencias negativas».)

P7: ;{Qué quieres que te ayudemos a conseguir? (Intenta es-
tablecer de forma directa un marco objetivo.)

R: Solo quiero sentirme protegido... saberme a salvo de ¢él. Y
€50 no lo puedo hacer por mi mismo. Necesito ayuda.
(Utiliza una formulacién ligeramente distinta al objetivo
Para mantener intacto el marco problema.)

P8: (Con vehemencia.) Si, pero todo el tiempo has sabido
que ese cable estaba ahi. {Lo primero que puedes hacer
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por tu seguridad es quitartelo! (Utiliza una consecue
de la creencia de R para tratar de establecer un
realimentacion —aplicando indirectamente la cre
si misma— y colocar a R en una posicion de «victi

R: Me pone realmente nervioso que alguien me grite. (Me
marco del comentario para llamar la atencion sob
consecuencia sobre su estado interno de la parte no.
bal de la declaracion.)

P7: ;Como sabrias que ya estds a salvo de Jim? (Tratando d
establecer un marco objetivo y un marco realimenta
fragmentando hacia abajo y estableciendo el crite
equivalencia para «seguridad».)

R: No puedo sentirme seguro mientras €l ande por ahi.
bradme de ¢l ahora mismo. (Fragmenta de nuevo ha
arriba, reafirmando el marco problema y sus consecu
cias.) !

P9: ;Para qué te sirve que sigas con el cable puesto, a
de que crees que es un peligro? (Fragmenta de nuevo.
cia abajo y cambia el foco de atencion, de Jim al «cab
y trata de averiguar la intencion de R para establec
marco objetivo. «No seguro» es asimismo redefir
como «peligroso».)

R: El microfono sélo es peligroso cuando me muev
cuestion es que ése es tan s6lo un modo mas de Jim
pillarme. (Metaencuadra y cambia el tamano del
para desviar la atencién desde el cable del microfono k
ta la intencién negativa de Jim.)

P9: ;De modo que es el cable lo que te indica que Jim
por ti? (Fragmenta hacia abajo para verificar la estra
de realidad que relaciona el cable del micréfono
mala intencién de Jim.)

R: Ese cable no me indica nada. Ya sé que va a por mi. ¢
so tratas de confundirme? (A la sala.) Creo que esta
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(A P9.) Me sorprende que estés loca... Venga, se supone
que sois practicantes de PNL. ;Por qué no me ayuddis?
(Sitda de lleno la atencion sobre la intencién negativa de
Jim como causa del «peligro». Establece una «equivalen-
cia compleja» entre el estado interno de R —«Estoy con-
fundido»— y un juicio sobre la otra persona —«Debes
de estar loca»—. Asimismo, R descarga sobre los partici-
pantes la responsabilidad de su estado problema.)

P6: (Riéndose.) Ese Jim comienza a asustarme a mi también.

R: Y con razon. (A la sala.) Ese es el tinico entre todos voso-
tros que tiene algo de cerebro. Me va a librar de Jim.
(Afirma una consecuencia problema de la aceptacién de
su marco problema.)

P10: Si te ata con eso es que va a por ti, por consiguiente. ..
(Redefine el problema con el micréfono como «estar ata-

do».)

R: No, no te das cuenta de lo que pasa. No me «ata». Sabe
perfectamente que, a lo largo del programa, acabaré tro-
pezando con el cable. (Cuestiona la redefinicion.)

P10: ;Y el inico modo en que puedes detener eso es libran-
dote de €é1? (Busca contraejemplos.)

R: jExacto!

P10: Siendo asf, tal vez no sea mala idea que te ates con ese
cable de modo que no enloquezcas y le mates. (Redefine
«librarte de €l» como «matarle» y trata de establecer una
consecuencia positiva con respecto al cable.)

R: {Yo no quiero matarle! S6lo quiero sentirme protegido de
€l. ;Qué tratas de hacer? ;Convertirme en un asesino?
¢Veis? Lo que Jim ha estado haciendo para desacreditar-
me estd dando frutos. Ha conseguido que penséis que soy
yo quien va a por EL. (Metamarco: «Tu redefinicién de
“librarte de €1” como “matarle” refuerza mi creencia limi-
tadora y mi marco problemas.)
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Como la transcripcion ilustra, consegui recapitular en
medida lo que Bandler habia hecho en aquel seminario de W
ington D. C. Fue a la vuelta de mi seminario de Chicago cu
formulé explicitamente los catorce patrones de El poder
labra, basandome en lo que ya habia conseguido interiori
tuitivamente de la demostracion de Bandler.

grado de variacion y adaptabilidad. Las células cancerigenas cam-
‘bian con rapidez y son capaces de adaptarse rapidamente a entor-
nos diferentes. El cancer se convierte en una amenaza mortal
cuando nuestro sistema inmune no consigue producir la variedad
reguladora necesaria para identificar y «absorber» las células can-
cerosas que proliferan. El campo de la oncologia se ha visto atas-
‘cado en sus esfuerzos por tratar el cancer debido a que las células
‘cancerigenas tienen una variedad requerida mayor que la de los
@oderosos venenos quimicos y la de los tratamientos de radiacién
‘que se usan para tratar de destruirlas. Al principio del tratamien-
to, estos métodos consiguen en efecto destruir numerosas células
ncerigenas, por desgracia junto a otras muchas sanas. Sin em-
argo, las variaciones en las células dafinas llegan a hacerlas re-
sistentes a esos tratamientos, lo cual desemboca en la recurrencia
de los sintomas. Se ponen en juego entonces tratamientos cada
wvez mds fuertes, hasta el punto de que éstos amenazan la propia
a del paciente, y ahi se acaba lo médicamente posible.
El virus del SIDA produce problemas parecidos. Como en el
0 del cancer, el virus del SIDA es extremadamente flexible y
daptable, lo cual dificulta su tratamiento por medios quimicos.
propio virus afecta al sistema inmune reduciendo su flexibili-
ad. Es necesario sefialar que el virus del SIDA no destruye por
mpleto el sistema inmunitario de su victima, sino que se limi-
4 influir sobre parte de él. Las victimas de SIDA siguen recha-
(.10 muchas infecciones y enfermedades cada dia. Ese virus en
lidad afecta a la adaptabilidad del sistema inmunitario de la
Tsona. Estudios recientes demuestran que en el cuerpo de una
S0na sana aproximadamente la mitad de las células del siste-
Inmunitario estdn «preprogramadas» para actuar frente a en-
edades especificas. La mitad restante no lo esta, quedando
Ponible para responder a nuevos desafios. En el cuerpo de las
onas afectadas por SIDA, esta proporcion cambia hasta apro-
Ioaga;ente un 80 por ciento de células preprogramadas, y tan
. b (}?or ciento restante estd libre para aprender y adaptar-
P 11011?5 nuevas. Las cél.ulas alectadas por el virus del
as unicas que le confieren al sistema inmunitario su
tiedad requeridax.

El poder de la palabra y la Ley de variedad requerid

Estas experiencias iniciales con El poder de la palabra me
maron que la capacidad para mantener o desencuadrar ds
nada creencia constituye, en eserncia, una aplicacion de la
variedad requerida de los sistemas de creencias. Segun esta
deseas firmemente alcanzar un objetivo, debes increme
nimero de opciones disponibles para lograrlo, en propor
grado de variabilidad potencial (incluyendo posibles re
cias) del sistema. Es decir, que es importante disponer de va
tes para las operaciones utilizadas para alcanzar objetivos -
que dichas operaciones hayan tenido éxito en el pasado—, 1
cuenta de la tendencia de los sistemas al cambio y a la va
Se dice a menudo que «si haces lo que siempre has
conseguiras lo que siempre has conseguido». Pero ni siqu
necesariamente cierto que consigas «lo que siempre ha
guido». Hacer lo mismo no siempre produce el mismo
si el sistema circundante cambia. Es evidente que, si en
tera que tomas cada dia para acudir al trabajo hay un at
circulacion o unas obras, no conseguiras llegar a tiempo «
do lo que siempre has hecho». Para lograrlo tendrds que
rutas alternativas. Los taxistas de las grandes ciudades @
de varias posibilidades para llegar al aeropuerto o a determ
calle, para el caso de que la ruta habitual esté bloqueada
Probablemente sea en la biologia basica de nuestro
donde mas evidente resulta la necesidad de la «variedad
da». Los asesinos biologicos que nos asolan hoy no so
sos por su fuerza, sino por su «variedad requerida» y por
falta de ella para regularlos. Lo que hace peligroso al ¢4
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Una de las implicaciones de la Ley de variedad reque

consiste en que estas dos enfermedades podrian ser tratac

mayor eficacia si se aumentara la variedad del sistema inmug
rio. Un sistema inmune sano es, en esencia, una organizacion

paz de aprender con eficacia. De hecho, parece que las p

con inmunidad natural ante el virus del SIDA poseen un sist
inmunitario que ya dispone de la «variedad requerida» neces

para tratar con el virus. Por consiguiente, la cuestion no est
tanto en la «fuerza» del sistema, sino en su grado de flexibi
para la respuesta.

Extendiendo la analogia al concepto de «virus men

menzamos a darnos cuenta de que la persona con la nmyar"_
bilidad serd la que dirija la interaccion. Asi pues, los patrone

El poder de la palabra proporcionan un medio para incr

la «variedad rcquerida» de quienes deseen ayudar a trans
o0 sanar creencias limitadoras y virus mentales, asi como a:

zar y promover creencias potenciadoras. Los patrones de.

der de la palabra proporcionan un medio para increment
flexibilidad de nuestro «sistema inmunitario» psicologico.

ayudan a comprender mejor la estructura del sistema de ¢

cias que mantiene en su lugar al «virus de pensamiento»

como a generar de forma mas creativa las respuestas y los
cuadres que nos ayuden a «absorber» y transformar esas ¢
cias limitadoras.

Reencuadrar y «sacar del marco» un virus mental
utilizando El poder de la palabra

Una vez familiarizados con el sistema de creencias que ma
en su lugar, por ejemplo, a un «virus mental» potencial, estz m
mejores condiciones de encontrar reencuadres eficaces g
ayuden a situar de nuevo la creencia limitadora en un mar
jetivo y en un marco realimentacién. Los diversos patrones.
poder de la palabra nos permiten enfocar el sistema de cre
limitadoras de forma menos reaccionaria y mas estratégica
Consideremos el modo en que podemos utilizar la fo
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zacion de El poder de la palabra como medio para tratar mas efi-
cazmente con el «virus mental» paranoide que hemos utilizado
como ejemplo en el presente capitulo. La esencia de la creencia
limitadora, base de ese virus mental, es la siguiente:

La persona X ha hecho algo que ha provocado que me las-
time mds de una vez. Puesto que ya ha sucedido antes, vol-
verd a suceder de nuevo. La persona X trata de danarme y
estoy en peligro.

Uno de los mejores modos tanto de aprender como de apli-
car El poder de la palabra consiste en considerar las preguntas
clave relacionadas con cada uno de sus patrones. En cierto

do, cada uno de los patrones de El poder de la palabra puede

considerado como una respuesta a preguntas clave, condu-
centes a distintas perspectivas y posiciones perceptivas. Los
ejemplos siguientes ilustran de qué modo explorar esas respues-

tas puede ser de utilidad para identificar y construir reencuadres
de El poder de la palabra. El objetivo de esos nuevos encuadres
consiste en encontrar un modo de reafirmar al poseedor de la

ncia limitadora al nivel de su identidad y de su intencién po-
tiva, reformulando al mismo tiempo la creencia para convertir-
4 €n un marco objetivo y en un marco resultado.

Creencia limitadora:

La persona X ha hecho algo que ha provocado que me lasti-
me mds de una vez. Puesto que ya ha sucedido antes, volve-
rd a suceder de nuevo. La persona X trata de danarme y es-
toy en peligro.

L. Intencién: ; Cudles son la intencion o el propésito positi-
vos de esta creencia?

Hay muchas formas de comenzar a desarrollar un sentido
de poder y control cuando te preocupa tu seguridad.
(Intencién = «comenzar a desarrollar un sentido de po-
der y control».)
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. Redefinicién: ; Qué palabra que signifique algo pz

Creencia limitadora:

. Consecuencia: ;Cual es el efecto positivo de la

. Fragmentar hacia abajo: ;Qué elementos o fr2
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Es muy importante dar todos los pasos posibles para
rarte que la gente actue éticamente y haga lo a
(Intencion = «dar todos los pasos que puedas para
rarte que la gente actte éticamente y haga lo ade

alguna de las que componen la declaracién de e
puede substituirla, pero con implicaciones mas p

Creo que deberias hacer todo lo que estuviera a tu
para evitar ser una victima.
(«La persona X trata de danarme y estoy en pel
«Soy una victima».)

Es la clase de reto que hay que enfrentar con valor, ape
sabiduria. 3
(«Estar en peligro» => «un reto».)

La persona X ha hecho algo que ha provocado que
me mds de una vez. Puesto que ya ha sucedido antes,
rd a suceder de nuevo. La persona X trata de danarm
toy en peligro. .

o de la relacion por ella definida?

Ahora que ya sabes reconocer las situaciones de
pedir ayuda, en el futuro sera mucho mas dificil que
men. Ese es el primer paso para transformarte de vici
héroe.

Sabiendo lo que ahora ya sabes resultard mas difi
guien vuelva a sacar ventaja de ti.

mads pequefios estan implicados en la creencia, pe
una relacién mads rica o positiva que los que ¢
declaracion de creencia?
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Para tratar eficazmente con la situacion, es importante de-
terminar si el grado de peligro aumenta con cada tentativa
de agresion o si, por el contrario, estds en el mismo nivel de
peligro ahora que la primera vez que saliste lastimado.

Cuando dices que la persona X «trata» de lastimarte, ¢sig-
nifica eso que esta persona se forma una imagen mental de
hacerte dano? Si es asi, ;qué parte de esa imagen es mds pe-
ligrosa? ;Como actiia esta persona en esa imagen? ;Qué
crees que fue lo que coloco esa imagen en la mente de X?

. Fragmentar hacia arriba: ;Qué elementos o fragmentos

de mayor tamafio estan implicados en la creencia, pero
tienen una relacién mds rica o positiva que los que con-
tiene la declaracion de creencia?

Las sensaciones intensas son siempre la base de nuestra mo-
tivacion para el cambio. Como dijera Carl G. Jung, «No hay
conciencia sin dolor.

(«dano» => «sensaciones intensas», «dolors.)

Tratar con la incomodidad que experimentamos al enfren-
tarnos con los riesgos de la vida es uno de los caminos para
convertirmos en seres humanos mds fuertes y competentes.
(«dano» => «incomodidad»; «peligro» => «riesgos de la
vida»)

6. Analogia: ;Qué otra relacion existe que sea andloga a la

definida por la creencia (una metafora para ella), pero
que tenga implicaciones distintas?

Aprender a dominar las relaciones interpersonales es como
saber levantarse cuando aprendemos a montar en bicicleta,
dejando atrds el hecho de habernos pelado las rodillas y
manteniendo la determinacion de seguir probando hasta lo-
grar mantener el equilibrio, Enfadarse con la bicicleta por
habernos lastimado no nos llevard muy lejos.

Tratar con las intenciones de otros se parece un poco a to-
rear. Para mantener la seguridad, debemos saber qué es lo
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Creencia limitadora:

. Cambio de tamaino del marco: ;Qué marco te

. Otro objetivo: ;Qué otro objetivo o resultado po

. Modelo del mundo: ;Qué modelo del mundo ¢

EL PODER DE LA PALABRA

que atrae la atencion del toro hacia nosotros, dirigir sua
cion y apartarse de su camino cuando comienza d ca;

La persona X ha hecho algo que ha provocado que me
me mds de una vez. Puesto que ya ha sucedido antes
rd a suceder de nuevo. La persona X trata de danarme
toy en peligro. \

mayor (o menor), que cantidad de personas mayor
menor) o qué perspectiva mayor (o menor) podria
mds positivas las implicaciones de la creencia?

Como tratar con el sufrimiento a manos de otros sigue si
do una de lus cuestiones mds complicadas, sin resolve
por nuestra especie. A menos que lo logremos hacer
biduria y compasion, continuard habiendo violencia, g
y genocidio, tanto a nivel global como individual.

Todos tenemos que aprender a tratar con el lado os
nuestros semejantes. Estoy seguro de que cuando te
este incidente al final de tu vida lo verds como un pe
bache en el camino.

mas relevante que el que expresa o implica la creen

El objetivo no es tanto evitar ser lastimado por detert
persona, como desarrollar las capacidades necesar
estar seguro, hagan lo que hagan los demds.

Para mi, la cuestion no es tanto cudl ha sido la inten
la persona, sino qué hace falta para que cambie esd
cion.

"

proporcionaria una perspectiva muy distinta sot
creencia?
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Los sociobidlogos sugeririan que la fuente de tu peligro no es
lo que tui 0 esa persona creéis que es su intencion consciente,
sino el desarrollo evolutivo de sus hormonas.

Imagina todas esas personas que, en todo el mundo, tienen
que soportar constantemente la realidad de la opresion so-
cial en forma de racismo o de persecucion religiosa. Pro-
bablemente estarian encantadas de encontrarse en una si-
tuacion en la que unicamente tuvieran que enfrentarse a
las intenciones negativas de una persona tunica e identifi-
cable.

10.Estrategia de realidad: ; Qué percepciones cognitivas del
mundo han sido necesarias para la construccién de esa
creencia? ;Como habria que percibir el mundo para que
esa creencia tuviera fundamento?

Cuando piensas en las ocasiones en que te has lastimado,
¢las ves por separado o todas juntas? ;Las recuerdas desde
una perspectiva asociada o mds bien las ves como si estuvie-
ran editadas, como en una especie de documental de tu vida?

¢Qué es lo que mds te hace sentir en peligro, tus recuerdos de
acontecimientos pasados o lo que imaginas sobre los que
pueden o no suceder en el futuro?

Creencia limitadora:

La persona X ha hecho algo que ha provocado que me lasti-
me mds de una vez. Puesto que ya ha sucedido antes, volve-
rd a suceder de nuevo. La persona X trata de dafiarme y es-
toy en peligro.

L1.Contraejemplo: ; Qué ejemplo o experiencia constituyen
una excepcion a la regla definida por esa creencia?

Si tan selo fuese cierto que no tuviéramos que preocuparnos
de que algo suceda solo porque no ha ocurrido antes. .. El
mayor peligro proviene seguramente de lo que atin no ha su-




318

EL PODER DE LA PALABRA

cedido, por lo que deberiamos trabajar para prepar
para cualquier posibilidad. '

Para estar del todo seguros es importante reconoc
probablemente, corremos el mismo peligro en rela
las personas bien intencionadas y que no nos han de
nunca antes. Piensa si no en la cantidad de gente que
otra persona sin querer en accidente de trdfico. Como
refrdn: «El camino hacia el infierno estd pavimenta
buenas intenciones».

12. Jerarquia de criterios: ;Qué criterio no ha sido te
considerado y es potencialmente mas importante
que atiende la creencia?

Siempre he creido que pensar qué recursos necesito
completar con éxito el camino que he elegido y con
he comprometido es mds importante que preocupa
los efectos temporalmente daninos de las intencion
otrds personas.

e

¢No crees que es mds importante evitar ser esclavo de
tros propios miedos que eludir la realidad inevitab
alguna vez saldremos lastimados?

13. Aplicar a si mismo: ; Como puedes evaluar la p
claracion de creencia de acuerdo con la relacion d
rios definidos por ella?

Puesto que las intenciones negativas pueden ser tan.
y peligrosas, es muy importante que seamos extreme
te claros en cuanto al modo en que entendemo
propias intenciones y actuamos segun ellas. Cuan
mos nuestras creencias sobre las intenciones n
otra persona como justificacion para tratarla del
modo que ella nos trata a nosotros, nos volvemos

Puede ser igual de peligroso pensar que solo corre
gro por quienes nos han perjudicado anteriorment

eferente (soy/es/son) juicio porque
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en las que hemos salido lastimados puede generar tanto do-
lor como una persona ajena con intenciones negativas.

14.Metamarco: ;Qué creencia sobre esta creencia podria
cambiar o enriquecer nuestra percepcién de la creencia?

Las investigaciones demuestran que lo natural es que las
personas sientan temor de los demds y de sus intenciones,
hasta que desarrollan suficientemente su autoestima y la
confianza en sus propias capacidades.

Mientras sigas centrado en permanecer en un «marco pro-
blema» acerca del comportamiento y de las intenciones de la
persona X, seguirds condenado a sufrir las consecuencias.
Cuando estés dispuesto a pasar a un «marco objetivos» co-
menzards a descubrir numerosas soluciones posibles,

Practicar El poder de la palabra

Practica ti mismo estas preguntas de El poder de la palabra. La hoja
de trabajo siguiente te ofrece ejemplos de preguntas susceptibles de

utilizadas para identificar y formar los reencuadres de El poder

la palabra. Comienza escribiendo una declaracion de creencia li-
itadora sobre la que quieras trabajar. Asegurate de que sea una
laracion «completa», en forma de una equivalencia compleja o

€ una afirmacion de causa-efecto. Veamos una estructura tipica:

razon

Yo‘ malo equivalencia compleja
- Tu incapaz causa-efecto
~ Ellos despreciables
Ello imposible

Recuerda que el propésito de tus respuestas consiste en rea-
ar la identidad y la intencién positiva de la persona que tie-
Creencia, al mismo tiempo que se reformula la creencia ha-

ner creencias que nos hagan revivir una y otra vez

40 marco objetivo 0 un marco realimentacion.
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Hoja de trabajo de El poder de la palabra

Creencia limitadora: signifi

1. Intencion: ; Cudles son la intencion o el proposito pos

vos de esta creencia?

2. Redefinicion: ;Qué palabra que signifique algo pa
alguna de las que componen la declaracién de

puede substituirla, pero con implicaciones mas po

3. Consecuencia: ; Cudl es el efecto positivo de la
o de la relacion por ella definida?

4. Fragmentar hacia abajo: ;Qué elementos o frag
mas pequenos estdn implicados en la creencia,
nen una relacién mis rica o positiva que los que ¢o
la declaracion de creencia?

5. Fragmentar hacia arriba: ;Qué elementos o fragn
de mayor tamano estan implicados en la creen
tienen una relacion mas rica o positiva que los g
tiene la declaracion de creencia? -

6. Analogia: ;Qué otra relacion existe que sea andle
definida por la creencia (una metafora para el
que tenga implicaciones distintas?

7. Cambio de tamano del marco: ;Qué marco tempo
yor (o menor), qué cantidad de personas mayor
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nor) o qué perspectiva mayor (o menor) podria hacer
mds positivas las implicaciones de la creencia?

8. Otro objetivo: §Qué otro objetivo o resultado podria ser
mas relevante que el que expresa o implica la creencia?

9. Modelo'del mundo: ;Qué modelo del mundo distinto
proporcionaria una perspectiva muy distinta sobre esta
creencia?

10.Estrategia de realidad: ;Qué percepciones cognitivas del
mundo han sido necesarias para la construccion de esa
creencia? ; Cémo habria que percibir el mundo para que
esa creencia tuviera fundamento?

11.Contraejemplo: ;Qué ejemplo o experiencia constituyen
una excepcion a la regla definida por esa creencia?

12.]era?quia de criterios: ;Qué criterio no ha sido todavia
considerado y es potencialmente mds importante que los
que atiende la creencia?

13. Aplicar a si mismo: ; Cé6mo puedes evaluar la propia de-
claracion de creencia, de acuerdo con la relacién de cri-
Lerios definidos por ella?

14.Metamarco: ;Qué creencia sobre esta creencia podria
cambiar o enriquecer nuestra percepcion de la creencia?

—
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Un ejemplo

Tomemos una creencia limitadora comun: «El cdncer ca
muertes. Los ejemplos siguientes ilustran el modo en que
preguntas producen distintas intervenciones de El poder delaj
labra, susceptibles de ofrecernos otras perspectivas. Rec
que el efecto final de una afirmacion determinada de El pod
la palabra dependeré fuertemente del tono de voz en que se p
nuncie, asi como del grado de sintonia existente entre quien
bla y quien escucha.

Creencia: «Fl cancer causa la muerte»,

1. Intencién - Sé que tu intencién consiste en preveni
falsas expectativas, pero de este modo tal vez estés exc
yendo toda razon de esperanza.

2. Redefinicion - En ultima instancia, no es el cancer el
causa la muerte, sino el colapso del sistema inmuni
Busquemos el modo de mejorar el sistema inmuni
Nuestras percepciones en relacion con el cancer pu
ciertamente causar temor y pérdida de esperanza
hard que la vida sea mas dificil.

3. Consecuencia - Por desgracia, las creencias como
tienden a convertirse en profecias autocumplidoras
que la persona afectada deja de buscar otras opcio
posibilidades. '

4. Fragmentar hacia abajo - A menudo me he pregu
cudnta «muerte» contiene cada célula cancerosa.

5. Fragmentar hacia arriba - ;Me estds diciendo qui
quier cambio o mutacién de una pequena parte del
ma causard siempre la destruccion de todo el sistem

6. Analogia - El cancer es como un campo de hierba @
mienza a caer bajo la influencia de la maleza porqu
se ha atendido adecuadamente. Las células blanc
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sistema inmunitario son como un rebafio de ovejas. Si el
estrés, la falta de ejercicio, la mala alimentacion, etc., re-
ducen la cantidad de ovejas, la hierba crece en exceso y
da paso a la maleza. Si logras incrementar el numero de
ovejas, podran mantener de nuevo el campo en un equi-
librio ecolégico.

7. Cambio del tamano del marco - Si todos tuvieran esa
creencia nadie se curaria nunca. ;Es ésa una creencia que
quisieras que tus hijos tuvieran?

8. Otro objetivo - La verdadera cuestion no es tanto qué es
lo que causa la muerte, sino qué es lo que hace que la
vida merezca la pena de ser vivida.

9. Modelo del mundo - Muchos profesionales de la medici-
na creen que todos tenemos células mutantes todo el
tiempo, asi como que sélo cuando nuestro sistema inmu-
nitario se debilita comienzan los problemas. Aseguran
que la presencia de un desarrollo maligno es tan sélo uno
de entre muchos factores —incluyendo la alimentacion,
la actitud personal, el estrés, el tratamiento apropiado,
etc.— que determinan la duracién de la vida.

10.Estrategia de realidad - ;Como te representas, en con-
creto, esta creencia? ;Te imaginas al cancer como un in-
vasor con inteligencia propia? ; Qué representaciones in-
ternas tienes del modo en que el cuerpo responde? ;Ves
al cuerpo y al sistema inmunitario como mds inteligentes
que el cancer?

11.Contraejemplo - Cada vez aumenta el numero de casos
de personas que tenian cancer y que sobrevivieron con
buena salud durante muchos afios. ;Como explica esa
creencia estos casos?

12. Jerarquia de criterios - Tal vez sea mds importante cen-
trarse en el proposito y la mision de nuestra vida que en
lo larga que ésta vaya a ser.
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Conclusion

Este primer volumen de El poder de la palabra se centra en la
«magia del lenguaje», asi como en el poder de las palabras para
moldear nuestras percepciones y nuestra actitud acerca de nues-
tro propio comportamiento y del mundo que nos rodea. Partien-
do del principio de que el mapa no es el territorio, hemos explo-
rado el impacto que el lenguaje tiene sobre nuestra experiencia,
asi como sobre las generalizaciones y las creencias (tanto limita-
doras como potenciadoras) que derivan de nuestra experiencia.
Hemos examinado las formas en que determinados tipos de pa-
trones de palabras pueden enmarcar y «reencuadrar» nuestras
percepciones, expandiendo o limitando las opciones que percibi-
mos como accesibles.

También hemos analizado con profundidad la estructura
lingaistica de las creencias, y hemos establecido que por creen-
cias limitadoras entendemos aquellas que enmarcan nuestra ex-
Pperiencia en cuanto a problemas, fracaso e imposibilidad. Cuando
es creencias se convierten en el marco principal sobre el que
construimos nuestros modelos del mundo, pueden acarrear un
Sentimiento de impotencia y ausencia de mérito con respecto a
Nuestra vida y a nuestras acciones. En este aspecto, el objetivo de
faaplicacion de los patrones de El poder de la palabra consiste en
yudar a las personas a desplazar su atencion:

1. de un marco «problema» a un marco «objetivo».
2. de un marco «fracaso» a un marco «realimentaciény.
3. de un marco «imposibilidad» a un marco «como si».
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Los patrones de El poder de la palabra estan incluidos en.
torce patrones verbales de «reencuadre» distintos. El proposi
de estos patrones es reconectar nuestras generalizaciones y nu
tros modelos mentales del mundo con nuestra experiencia y ¢
los demds aspectos que conforman la «metaestructura» de nue
tras creencias: estados internos, expectativas y valores. El Ii
proporciona definiciones y ejemplos especificos de cada patro
asi como del modo en que todos ellos pueden ser utilizados
conjunto como un sistema. Los patrones pueden ser aplicac
para cumplir objetivos tales como reencuadrar la critica, ni
jerarquias de criterios para generar motivacion, reforzar
creencias potenciadoras actuando «como si» y facilitar la «ape
tura a dudar» de las creencias limitadoras descubriendo nuev
perspectivas mds enriquecedoras.

Valores
(Intenciones
positivas)

Marco objetivo
Reencuadre

Jerarquia de
criterios

Abierto a creer Creencias E tativas
Estados internos RS ARBES) xpec
(Filtros de atencion) : Marco (Lon_secuen
§ ¢Supresion? | Como siv [anticipadas)
‘Abierto a dudar ;Distorsion?

Marco

realimentacion
Fragmentar hacia
arriba y hacia
abajo
Contragjemplos

Experiencia
(Estimulo sensorial)

Los patrones de El poder de la palabra nos ayudan a actualizar
nuestras creencias conectandolas a las experiencias, los valores,
expectativas y los estados internos
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La estrategia fundamental que hemos seguido para utilizar
los patrones de El poder de la palabra implica, en primer lugar,
identificar las intenciones positivas tras las creencias limitado-
ras, junto con los valores que las motivan, para buscar acto se-
guido formas mas apropiadas y utiles de satisfacer estas inten-
ciones positivas. Los diversos patrones de El poder de la palabra
nos ayudan a hacerlo incitandonos a:

e «Repuntuar» y «refragmentar» nuestras percepciones.

¢ Identificar y apreciar diferentes perspectivas y modelos
del mundo alternativos.

¢ Descubrir las estrategias internas por medio de las cuales
evaluamos la «realidad», y a través de las cuales forma-
mos y actualizamos nuestras creencias.

e Explorar las formas en que construimos nuestros mapas
mentales a través de los que formamos expectativas, de-
terminamos causas y conferimos sentido a nuestra expe-
riencia y al mundo que nos rodea.

e Reconocer la influencia de nuestros estados internos so-
bre nuestras creencias y nuestras actitudes.

* Acompanar el proceso natural de cambio de creencias

¢ Comprender mejor el impacto del lenguaje y de las creen-
cias sobre diferentes niveles de nuestra experiencia.

* Aumentar nuestra conciencia de los potenciales «virus
mentales», asi como de nuestras suposiciones y presupo-
siciones.

En muchos aspectos, lo que este libro presenta no es mas
que el principio de las potenciales aplicaciones de los patrones
de El poder de la palabra. Estos modelos constituyen un podero-
so sistema de patrones de lenguaje que pueden ser aplicados para
producir cambios profundos y de largo alcance. Estos patrones
han venido siendo utilizados a lo largo de la historia de la Hu-
manidad como medio primordial para estimular y dirigir el cam-
bio social, asf como para evolucionar nuestros modelos colecti-
Vos del mundo. El proximo volumen de El poder de la palabra,
Por ejemplo, examinara el modo en que figuras historicas (como
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Socrates, Jesus, Lincoln, Gandhi v Einstein, entre otros) han
aplicado 1os patrones de El poder de la palabra para moldear los
sistemas religiosos, cientificos, politicos y filoséficos que dan
forma a nuestro mundo moderno. Analizara como estos perso-
najes trataron de atender y «sacar del marco» a los virus menta-
les que subyacen en el racismo, la violencia, la opresion econs-
mica y politica, etc.

El Volumen 11 de El poder de la palabra definird asimismo es-
trategias hdsicas para utilizar grupos y secuencias de patrones de
El poder de la palabra, asi como para explorar la estructura de las
estrategias de creencias o de «conviccion» por medio de las que
formamos y evalnamos sistemas de creencias, como los patrones
de «inferencia plausible» de George Polya. También estudiara el
modo en que los principios, las distinciones y los patrones que
hemos analizado en este libro pueden ayudarnos a: a) identificar
y tratar adecuadamente las falacias légicas, las creencias limita-
doras y los virus mentales, b) manejar las expectativas y ta «Cur-
va de Bandura», ¢) tratar con lazes dobles, y mucho mads.

Espero que hayas disfrutado con esta exploracion a El poder de la
palabra. Si estds interesado en profundizar en estos patrones o en
otros aspectos de la Programacion Neurolingnistica, existen otros
recursos disponibles para desarrollar y aplicar con mayor ampli-
tud los conceptos, las estrategias y las habilidades descritas en es-
tas pdginas.

La NLP University es una organizacion dedicada a propor-
cionar formacién de maxima calidad en habilidades de PNL ba-
sicas y avanzadas, asi coro a promover el desarrollo de nuevos
modelos y aplicaciones de la PNL en los dambitos de la satud, los
negocios, la organizacion, la creatividad y el lenguaje. Cada ve-
rano, la NLP University ofrece sus programas en la Universidad
de California en Santa Cruz, con cursos residenciales sobre las
habilidades de PNL que incluyen patrones lingtisticos avanza-
dos como los de El poder de la palabra.

Para mas inlormacion, contacta por favor con:

NLP University

PO.Box t112

Ben Lomond, California 95005

Teléfono: (831) 336-3457

Fax: (831) 336-3854

Correo electrénico: Teresanlp@aol.com .
Pégina web: www.nlpu.com

Ademds de mis programas en la NLP University, viajo por
todo el mundo presentando seminarios y programas especificos

sobre una variedad de temas relacionados con la PNL y E! poder
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de la palabra. Asimismo, he escrito otros libros y he desarro .
programas informaticos y cintas de audio, basados en los pring
pios y los conceptos de la PNL. .

Por ejemplo, recientemente he completado varias h
mientas informaticas basadas en mi modelado de estrategias
genio: Vision to action, Imagineering Strategy y Journey to Gen
Adventure.

Para mds informacion sobre estos programas, sobre mi age
da de seminarios y sobre otros productos y recursos relacionade
con la PNL, contacta por favor con:

Journey to Genius

PO. Box 67448

Scotts Valley, CA 95067-7448

Teléfono: (831) 438-8314

Fax: (831) 438-8571

Correo electronico: info@journeytogenius.com
Pagina web: www.journeytogenius.com
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A través del
tiempo

Acceder a los
recursos del
publico

Acompana-
miento,
seguimiento
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Through time Estar fuera del «ahora» de nuestra

Accessing
audience
resources

Pacing

linea de tiempo.

Representacion disociada del tiempo,
normalmente mediante una linea
que pasa por delante de nosotros,
con el pasado a la izquierda y el
futuro a la derecha.

Extraer y utilizar los recursos y
estados de aprendizaje de los
alumnos o del auditorio.

lgualar el comportamiento, postura,
lenguaje y predicados de otra
persona, para conseguir sintonia
con ella.

Proceso de utilizar y realimentar
indicadores clave de la otra
persona, tanto los verbales
como los no verbales, para igualar
su modelo o visién del mundo,
antes de conducirle hacia algo
distinto.

Se trata de un proceso importante
para muchos de los aspectos
esenciales de la comunicacién,
tales como el establecimiento de
sintonia y confianza, que implica
disponer de la flexibilidad
necesaria para tomar el vocabulario
y el comportamiento de otras
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Administracion Time frame

del marco management
temporal

Agudeza Sensory
sensorial acuity
Ajuste de Dovetailing
objetivos outcomes
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personas, e incorporarlos a los
nuestros propios.

Al «acompanar», intentamos .
ponernos en la piel del otro, para
experimentar su modelo del {
mundo. Ello nos permite
comunicar con €l en su propio
lenguaje y a través de su propia
forma de pensar. [

Podemos acompanar
comportamiento, valores, cree!
e identidad.

enla

fonética

Utilizacion del tiempo de la forma
mas provechosa durante una
formacion, de manera que las
actividades no se prolonguen ni se
abrevien innecesariamente.

sintactica

Analogo

El desarrollo de una capacidad cada
vez mads refinada para detectar
diferencias sutiles en lo que ve
oimos y sentimos. Es parte
importante en la interpretacion d
Lenguaje corporal. '

La capacidad aprendida de obse
escuchar y percibir
Cinestésicamente, las mismas
claves o pistas que otra persona
ofrece en su analogia.

Ancla

Proceso de combinar distintos
objetivos, con el fin de crear la
mejor situacion, en la que am
partes salgan beneficiadas. Es la
base de los acuerdos y las !
negociaciones. Parte de la tz
formador consiste en ajustar |
distintos objetivos de la form

Anclado de
recursos

Anclado;
Anclaje

Alineamiento

Ambigiiedad
puntuacion

Ambigiedad

Ambiguedad
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Alignment

Punctuation
ambiguity

Phonological
ambiguity

Syntactic
ambiguity

Analogue

Anchor

Resource
anchoring

Anchoring
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Emular o emparejar el
comportamiento o la experiencia
de otra persona, colocindose en su
mismo angulo de vision y/o
pensamiento.

Ambigtiedad creada uniendo dos
proposiciones separadas en una
sola persona.

Palabras que al oido suenan iguales
pero que son diferentes, como por
ejemplo: Va a ver, Va a haber.

Frase ambigua, como por ejemplo:
«El burro de Pedro». ;Es Pedro un
burro o tiene un burro?

Algo que varia continuamente dentro
de determinados limites, como un
regulador de voltaje eléctrico.

Un estimulo especifico —vision,
sonido, palabra, olor o sensacién
tictil— que evoca automaticamente
un determinado recuerdo y un
estado corporal y mental. El
estimulo externo se conecta con el
estado interno. Por ejemplo,
«nuestra cancion» . Las anclas
pueden formarse tanto espontdanea
como deliberadamente.

Proceso sencillo para traer estados de
plenitud de recursos al momento
presente, cada vez que sean
necesarios.

Establecer determinada asociacion
entre un estimulo y una respuesta.
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Proceso de crear asociaciones el ancla, se lleva la sensacion atras
mediante anclas. Ver Ancla. en el tiempo, hasta anteriores
ocasiones en que la persona haya

Aprendizaje Learning Proceso de adquisicion de : experimentado esa misma
conocimientos, habilidades, sensacion.
experiencias o valores, por medi
del estudio, la experiencia o la. Calibrar Calibrating  Reconocer con precision el estado de
formacion. otra persona o de un grupo,
4 mediante la interpretacion
Ascender / des- Stepping Cambiar las percepciones, | consciente de sefiales no verbales.
cender up/down ascendiendo o descendiendo Por ejemplo, observas que cuando no
respecto a determinado nivel estd de acuerdo contigo, tu
logico. Ascender consiste en | interlocutor tensa el lado derecho
considerar un nivel que englob de su cara. La proxima vez que lo
lo que se esta tratando; por haga, sabrds que no esta conforme
ejemplo, considerar la intencié con lo que le estds diciendo.
que motiva determinada pregu
descender consiste en pasarat Calidad de la  Voice quality El segundo canal de comunicacion e
nivel inferior, desde el cual voz influencia en las presentaciones,
considerar un elementoo por orden de importancia. Segun
fragmento especifico de lo que los estudios realizados al respecto,
esta tratando; por ejemplo, uti representa el 39 por ciento del
una forma de expresion positiy impacto total de la comunicacién.
para formular un objetivo.
- Callejon sin Impasse Una cortina de humo. La persona se
Asociado Associated Vinculado a la experiencia. ‘ salida queda en blanco, se bloquea, o
Experimentarla con el propio experimenta confusion.
cuerpo y verla con los propios,
Ver también Primera Posicion. Cambiar la Change Proceso de Anclado de PNL, que
Contrastar con Disociado y Tel historia personal anade recursos a situaciones
Posicion. \ personal history pasadas en las que éstos faltaron.
Aiiditva Auditory Modalidad sensorial de escucha Campo Unified field  Encuadre unificador de 1la PNL.
habla, incluyendo sonidos y unificado Matriz tridimensional formada por
palabras. Ver Sistemas de los niveles neurologicos, las
Representacion. posiciones perceptivas y el tiempo.
i
Busqueda Transderivati Denominada habitualmente Canales Sensory Nuestros seis sentidos, en tanto que
transderivacio- onal (T-D) «busqueda T-D». Proceso en' Sensoriales channels canales de comunicacién con el

nal search se ancla una sensacion y, uti mundo exterior: vista oido, olfato,
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Capacidad

Ciclo de
aprendizaje

Cinestésico

Claves de
acceso
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Capability

Learning
cycle

Kinesthetic

Accessing
cues

Conjunto de estrategia y recursos

Etapas del aprendizaje en la

Relativo a la sensacion del propio.

‘Sentido por el que se percibe el

Formas de utilizar nuestra fisiol

Comportamientos inconscientes

gusto, tacto y cinestésico. Ver
Sistemas de representacion.

Claves de
acceso ocular

adecuados para realizar
determinada tarea. Es uno de lc
niveles neuroldgicos.

adquisicion de habilidades
automdticas; incompetencia
inconsciente, seguida de
incompetencia consciente, segu
de competencia consciente y p
altimo, competencia inconsci

Comillas

Compartir
CUerpo. Competencia
consciente
equilibrio, el movimiento
muscular, la posicion, el peso
del propio cuerpo.

como, por ejemplo, adoptar
determinada postura, manera ¢
respirar 0 movimiento ocular, gt
nos facilitan el acceso a
determinada manera de pens
Normalmente, no somos
conscientes de nuestras claves:
acceso.

Competencia
inconsciente

Comporta-
miento

—incluyendo respiracion,
movimientos de cabezay o]
que indican qué modalidades
sensoriales especificas estdn s
utilizadas para pensar, o para
procesado interno de informac!
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Eye-accessing Movimientos oculares inconscientes

CUes

Ouotes

Pacing

Conscious
competence

Unconscious
competence

Behaviour

que denotan el procesado interno
de informacion, y que nos
permiten saber si una persona estd
viendo imagenes internas,
escuchando sonidos internos, o
experimentando emociones. Ver
Claves de Acceso, Sistemas de
Representacion y Modalidades
Sensoriales.

«Modelo lingtistico en el cual
expresamos nuesiro mensaje como
su fuera el de otra persona.»

Ver Acompanamiento.

La tercera etapa del ciclo de
aprendizaje, en la que todavia se
necesita la plena atencion
consciente para desempanar una
actividad. La habilidad no esta aiin
plenamente integrada, ni es
automadtica.

La cuarta etapa del ciclo de
aprendizaje, en la que la habilidad
ya ha sido plenamente integrada y
es automatica.

Cualquier actividad que realizamos,
incluidos los procesos mentales.
Constituye uno de los niveles
neurologicos.

Cualquier activacion muscular,
incluyendo movimientos
micromusculares tales como las
Claves de Acceso
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Comporl;a—

Condiciones

de un Objetivo Goal

Bien Formado

Conducta

Congruencia

Consciencia

External
miento externo Behavior
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El comportamiento aparente, Consciente

todos.

Well-Formed Las cinco condiciones que deben
darse para que un suefno o un
deseo sea un objetivo alcanzabl
son: (1) formulado en positive
(2) iniciado y mantenido por 1
mismo; (3) basado en los sent
(4) especifico en cuanto a cém
donde y cudndo; (5) ecologi
el resto del individuo y del
(familia, trabajo, negocios,
comunidad, etc.) en el que

Contenido Content

Conditions

Contexto Context

Coreografia

Behaviour Ver Comportamiento.

Estado en el que objetivos,
pensamientos y comportam
estan de acuerdo entre si. Las
palabras que se dicen, en
contraposicion con la mane
que se dicen.

personal: Alineacion de creen
valores, habilidades y accio
uno mismo. Estar en sinton
consigo mismo.

mensajero-mensaje: Cuando ¢
comunicador encarna y es 1
de las habilidades o valores
intenta transmitir. -

de alineacién: Cuando las divi
partes de la comunicacion
(palabras, tono de voz y le1
corporal) transmiten el mi
mensaje.

Congruence

Credibilidad  Credibi lity

Beliefs

Consciousnes Conocimiento que el ser hu
tiene de su propia exist
sus estados y de sus actos.
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Conscious

Todo aquello de lo que se tiene
consciencia en el momento
presente.

El quién y el qué de una situacion.
Contrastar con Proceso.

El cuando y el dénde de una
situacion.

Choreografy  El empleo sistematico de distintas

disposiciones para la realizacion
de determinadas actividades
(formacién, comunicacion,
Interaccion, etc.) Por ejemplo,
ponerse de pie o sentarse en una
posicion distinta para dar
informacion, organizar un
ejercicio, aceptar y responder
preguntas, narrar anécdotas, etc.
De esta manera se establecen
anclas. Ver también
Psicogeografia.

Nuestra posicion ante los demds, el
grado en el que se nos considera
sinceros, competentes y
congruentes. Establecer
credibilidad ayuda a establecer un
conjunto de expectativas positivas,
que favorecen la comunicacién y la
interaccion. A veces podra ser
necesario manifestar la autoridad
sobre el tema de que se trate.

Generalizaciones sobre uno mismo,
sobre los demids y/o sobre el
mundo. Las creencias actiian como
profecias que se dan cumplimiento
a sl mismas e influyen en todo

347
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Criterios
(Valores)

Criterios
equivalentes

Cuantificado-
res universales

Cuarta
Posicion

Dar un salto

Demostracion

Descender
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Criteria
(Values)

Criterial
equivalents

Universal
quantifiers

Fourth
Position

Overlap

Demostration

Stepping
down

nuestro comportamiento. Es ung
de los niveles neuroldgicos,

Rasero o estandar segtin el que se
evalia algo. Se averigua
preguniande: «;Qué es import
para ti?»

Las reglas de cumplimiento para
se cumplan los criterios. '

Lo que tiene que suceder para que
criterios sean satisfechos.

Término lingiistico para palabras
como «cualquiera» y «todos» que

no admiten excepciones. Una
las categorias del Metamodelo.

Ver o experimentar un
acontecimiento desde la I8
perspectiva global de todoel
sistema. Posicion de «nosotros»
Vision mental del sistema. Ver
Posicion perceptiva.

Utilizar un sistema representativo
para acceder a otro, por ejemp.
imaginar una escena para esc
luego sus sonidos.

Proporcionar un modelo de la
actividad a realizar. Una buena
demostracion proporciona un
modelo claro, siendo uno de lo
factores que mas influyen en la
buena realizacion de la activid

Ver Ascender.
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Descripcion
basada en los
sentidos

Descripcién
multiple

Desigualacion,
desempareja-
miento, falta
de correspon-
dencia

Diélogo
interno

Digital

Direccion de la
Motivacion

Sensory-
Based
Description

Multiple
description

Mismatching

Internal
dialogue

Digital

Motivation
Direction
(Meta-
Program)
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Informacién directamente observable
y verificable por los sentidos.
Describir o interpretar un
acontecimiento en términos de lo
‘que se puede ver, oir y tocar, en
lugar de por lo que uno cree que
estd ocurriendo. Es la diferencia
existente entre decir: «Tiene los
labios estirados y las comisuras de
la boca hacia arriba, dejando ver
parcialmente los dientes» y decir:
«Estd feliz», lo cual constituye una
interpretacion.

Adoptar distintos puntos de vista (1%,
2% 3% y 4% posicién), para reunir la
maxima informacion posible acerca
de una persona o situacion.

Adoptar pautas de comportamiento
distintas a las de la otra persona,
con el proposito de cambiar el
rumbo de una reunién o
conversacién. Rompe de inmediato
la sintonia, por lo que serd
necesario restablecerla en otros
términos si se desea proseguir con
la interaccion.

Hablar consigo mismo sin pronunciar
palabras audibles.

Variacién entre dos estados diferentes
tnicamente posibles, como por
ejemplo un interruptor eléctrico en
«marcha» o en «paro».

Programa mental que determina que
una persona tienda a moverse
«hacia» o «lejos de» determinada
experiencia.
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Dirigir Leading Ver Liderar.
Disefio Design La estructura, el proceso y el

Disociado Dissociated
Disposicion Layout

o

psicogeografia

Distorsion Distortion
Ecologia Ecology

contenido de una formacion,
establecidos para alcanzar los
objetivos de dicha formacién.

Desvinculado de la experiencia.
Visién o experiencia de una
situacion desde fuera del propio |
cuerpo. Ver también Observador
Tercera Posicion. Por ejemplo:
Verse a si mismo en una pantalla d
cine o flotando por encima de un
acontecimiento. Contrastar con
Asociado. i ‘

La manera en que se estructura el
entorno de la comunicacién; por.
ejemplo, colocar los asientos er
hilera o en circulo. La colocacién
transmite un metamensaje acer
de la comunicacion.

Proceso por el cual algo es
representado inadecuadamen
en forma limitadora.

De la ciencia de la biologfa. Del
griego oikos (casa, hogar)+ logos
(comprension, conocimiento
Andlisis de la globalidad de la
persona u organizacion, como
sistema equilibrado e intera
Equilibrio dinamico de los
elementos en cualquier sistem:
Cuando un cambio es ecol6gico;
benefician de ¢l en su totalidad
persona, la organizacion o la
familia. Preocupacion por el

A
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Ejercicios Exercices
Eliminacion Deletion
Enel tiempo  Intime
Encuadrar, Framing
enmarcar

Encuadre Open frame
abierto
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conjunto de relaciones entre la
persona, organizacion o familia y
su entorno.

También puede designar la ecologia
interna, o el conjunto de relaciones
entre la persona y sus
pensamientos, estrategias,
conductas, capacidades, valores y
creencias.

Actividades estructuradas con un
objetivo. Constituyen el nucleo de
la formacion por la experiencia.
Los buenos ejercicios crean un
contexto en el que resulta facil
aprender. Las etapas de un
ejercicio son: disefio, organizacion,
demostracion, adiestramiento y
tratamiento.

Pérdida de parte de la experiencia al
pensar o hablar.

Estar asociado al «ahora» de nuestra
linea de tiempo.

Dar instrucciones sobre como
entender e interpretar el material
que viene a continuacion, a qué se
debe prestar atencion y qué no
debe ser tenido en cuenta, para
alcanzar los objetivos deseados. Ver
también Preencuadrar y
Reencuadrar.

Situacion en la que se puede formular
cualquier pregunta o comentario
que interese sobre el material
presentado.
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Encuadre de Control frame Limite impuesto al ambito o ala los alumnos es, probablemente, la

control duraciéon de una actividad. habilidad de formacion mas
importante.

Encubierto Covert Sutil, fuera de la percepcion

consciente. { Estado de Resourceful ~ Experiencia total fisica y neurologica
' plenitud de state de una persona, cuando se siente

Enmarcar Framing Ver Encuadrar. b recursos con recursos. Combinacién de
pensamientos, sensaciones y

Entorno Environment El contexto o marco psicofisico en

fisiologia, que convierte a una tarea

que se desarrolla una actividad, en mas agradable y fructifera.

interaccién o comunicacion. Ver
también Disposicién o 3 Estado de Resource state Tipicamente una experiencia
psicogeografia. A recursos positiva, enfocada a la accion y

9 llena de potencial en la vida de una

Epistemologia Epistemology El estudio de como sabemos lo que persona, si bien toda experiencia

sabemos. puede constituir un estado de
| TeCUrsos.
Equivalencia  Complex Afirmaciones a las que se atribuye el
compleja equivalence mismo significado, por ejemplo Estado de Break State  Abrupta interrupcion del estado
«No me estd mirando, luego no ruptura corriente. Utilizado normalmente

escucha lo que estoy diciendo». para interrumpir los estados

denominados negativos o sin

Equivalencias  Criterial Las reglas de cumplimiento para q salida.
de criterio equivalents se cumplan los criterios.
Lo que tiene que suceder para que Estado Emotional ~ Llamado también simplemente
criterios sean satisfechos. . emocional state «estado» o «estado interno.

Un complejo formade por todos

Equivalencias  Value Las reglas de cumplimiento para nuestros pensamientos y
de valor equivalents se cumplan los valores. sensaciones, que percibimos
Lo que tiene que suceder para que normalmente como emocion
valores sean satisfechos. dominante.
Estado State La suma total de los procesos fisicos Estilos de Learning Las distintas maneras preferidas de

neuroldgicos de una persona : aprendizaje styles
momento dado. El estado en qu
nos encontramos influye en
nuestras capacidades, asi com
nuestra interpretacion de la .
experiencia. :
Administrar el propio estado y

aprender. Existen muchos modelos
diferentes, tales como distintos
sentidos, metaprogramas o
secuencias concepto-estructura-
aplicacién,

Una habilidad clave en formacion
consiste en emplear todos los
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Estrategia

Estrategia de
recuperacion

Estrategias de
aprendizaje

Estrategias ge-
neradoras de
nuevo compor-
tamiento
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Strategy

Recovering
strategy

Learning
strategies

New

behaviour
generator
strategies

estilos, en lugar de ensenar segin

el propio estilo preferido e

inconsciente, Por otra parte, el
grupo puede tener una preferen
comun.

Secuencia de representaciones
internas (imdgenes, sonidos,
palabras y sensaciones) que
conducen a un objetivo.

Secuencia de pensamientos y
conductas, empleada para la
obtencién de determinado obj
o resultado.

Programa mental predispuesto,
disefiado para producir un
resultado especifico. Ejemplo:
Responder Comodamente ante
Critica.

Técnica para volver a sentirnos en
plenitud de recursos y generar
nuevas opciones, cuando nos
encontramos atascados o
presionados.

Secuencias de imagenes, sonidos
sensaciones que conducen al
aprendizaje. En formacion, es
aconsejable proporcionar una
combinacién de vista, oido y.
accion, para atender asi a todas
estrategias.

Proceso mediante el cual la perso!
revisa una situacion en la que
comporta como desearia,
anadiendo a continuacion n
recursos a dicha situacion. P2
ello puede (1) elegir un recu
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Estructura
profunda

Estructura

superficial

Exteriorizacion

Facilitador

Filtros

Filtros
Perceptivos

Deep
structure

Surface

structure

Uptime

Facilitator

Filters

Perceptual
filters

que ya haya tenido acceso en ¢l
pasado; (2) fingir que liene el
recurso (ver Marco «Como si») y
(3) elegir a otra persona que
disponga del recurso, para
utilizarla como modelo.

Forma linguistica completa de una
afirmacion, de la que se deriva la
estructura superficial,

Término lingtistico para la
comunicacion oral o escrita, que se
deriva de la estructura profunda
mediante la eliminacion, distorsion
y generalizacion.

La parte «visible» de la
comunicacion.

Estado en el que la atencion y los
sentimientos estan volcados hacia
afuera.

La persona que facilita determinado
proceso.

En la vision de vanguardia de la
educacion, se considera al
educador como un facilitador del
aprendizaje, mas que como un
mero transmisor de conocimientos.
Ver Habilidad de adiestramiento.

Ver Filtros perceptivos.

Ideas, experiencias, creencias y
lenguaje exclusivos, que
conforman nuestro modelo del
mundo. El mundo siempre es mas
rico que nuestra experiencia de €L
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Fisiologia Physiology
Fisiologico Physiological
Flexibilidad  Flexibility

Flexibilidad de Behavioral
comportamien- Flexibility
to

Formacién por Experiential
la experiencia  training
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Nuestros filtros perceptivos B
determinan qué percibimos y que
suprimimos. Por ejemplo, no i
podemos percibir la luz infrarroja
ni los ultrasonidos, a pesar de qu
sean parte integrante del mundo
que nos rodea. I

Parte fisica de la manifestacion. Pa
saber como interpretan los demas
lo que estd ocurriendo, es
indispensable aprender a calibr:
interpretar los cambios sutiles
su fisiologia.

Relativo a la parte fisica de la
persona.

Disposicion de eleccion de _
comportamiento en determinada
situacion. Requiere un minimo d
tres alternativas posibles. Con
sola posibilidad eres un robot
dos, un dilema.

La capacidad de modificar las pro
acciones para provocar determi
Teaccion en otra persona.

Creacion de aprendizaje por m
la experiencia directa. La mejor
manera de aprender habilidades
por medio de la accién, puesto
ésta implica tanto a la mente
consciente como a la inconsci
El conocimiento cognitivo i
tan s6lo a la mente conscients
la memoria.

A este respecto Platén dijo lo
siguiente:
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Fragmentar

Futuro
condicional

Generador de
nuevo compor-
tamiento

Generalizacion

Gustativa

Habilidad

Chunking
down

Conditional
close

New
behaviour
generator

Generaliza-
tion

Gustatory

Skill
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«El aprendizaje forzado no
permanece en la mente. Dejad pues
que el aprendizaje de vuestros hijos
adquiera la forma de juego. Ello os
permitivd ademds desvelar sus
predisposiciones naturales.»

Cambiar de percepcion
desplazdndose arriba y abajo de los
niveles.

Division de temas u objetivos en
porciones que estemos en
condiciones de asumir y cuya
consecucion podamos comprobar.

Fragmentacién en etapas realizables y
reconocibles del camine que nos
conduce al objetivo.

«5i sucediera tal cosa, ;harias
entonces tal otra...?»

Lleva un poco mds alld el marco
«como si». Se emplea para
comprobar el grado de
compromiso, asi como para estudiar
soluciones, mds que problemas.

Sencilla y eficaz técnica para ensayar
mentalmente nuevas habilidades y
conductas, o para introducir
cambios en e] comportamiento
existente.

Proceso mediante el cual una
experiencia especifica es utilizada
para representar toda una clase de
experiencias.

Modalidad Sensorial del gusto.

Accion o pensamiento consistente y
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Habilidad de  Coaching
adiestramiento skill

Identidad Identity
Igualacion Cross over
cruzada matching

Igualacion, em- Matching
parejamiento,
corresponden-

cia

Incompetencia Conscious
consciente incompetence
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eficaz, que logra el objetivo y es |
respaldada/o por creencias
capacitadoras.

Saber cuando y como intervenir en
un proceso, para posibilitar el
aprendizaje. A menudo consiste
utilizar preguntas para desviar la
atencion de una persona, de tal
manera que el cambio de
comportamiento deseado se ]
produzca espontineamente. En
este sentido, en la vision de
vanguardia de la educacion se
considera al educador comoun
facilitador del aprendizaje, mds qu
como un mero transmisor de
conocimientos.

La propia imagen o la idea de si
mismo, Lo que uno cree ser. La
totalidad de lo que uno es. 18
Constituye uno de los niveles
logicos. !

Corresponder al lenguaje corpora
otra persona con movimientos
otro tipo, por ejemplo, marcar
el pie el ritmo de su lenguaje.

Adoptar parte del comportamient
ofra persona, con la intencion ¢
establecer sintonia con ella o de
incrementarla.

Igualar no equivale a imitar, que s
copiar consciente y exactamente !
comportamiento de la otra pers

La primera etapa del ciclo de
aprendizaje, en la que no tener
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Incongruencia

Inconsciente Unconscious
Induccion Induction
Influencia Influence
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consciencia alguna de determinada
habilidad.

Incongruence Estado en el que objetivos,

pensamientos y comportamientos
estdn en conflicto entre si. '
Ejemplo: Cuando una persona dice
algo y hace lo contrario. El
conflicto interno se refleja en el
comportamiento de la persona.

La incongruencia puede ser
secuencial (una accion seguida de
otra que la contradice) o
simultdnea (una afirmacion
positiva expresada en un tono de
voz dudoso o negativo).

Puede producirse tanto a nivel
individual, como de la
organizacion.

Cualquier cosa de la que no somos
conscientes en el momento
presente.

Evocar un estado mediante la propia
conducta. La habilidad de
conseguir que otra persona adopte
determinado comportamiento. Ello
puede hacerse verbalmente o no,
de modo encubierto o descubierto.

Afectar a otros mediante lo que
decimos, nuestra presencia y
nuestro lenguaje corporal. Es
imposible no influir. La influencia
es universal y puede ser espontdnea
o premeditada. Constituye el
proposito de cualquier encuentro o
reunion.
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Informacion
util

Instruccién
negativa

Integracion de
polaridades

Integridad

Intenciéon

Intencion
positiva
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Feedback Ver Realimentacion.
Negative
Command Decir a alguien lo que no debe hacer,

lo que le conduce a pensar en el
Ejemplos: “No te preocupes», «No:

te relajes del todo hasta queno

estés comodamente sentado», «No
pienses en lo que te estoy
diciendo».

Visual squash Proceso de negociacion entre dos
«partes» internas o polaridades,
consistente en identificar la
Intencion positiva de cada una de.
ellas y Negociar un acuerdo entre
dos, que resulte en una integracio;

Integrity Congruencia y sinceridad. Para
alcanzar un elevado nivel de
habilidad de formacion y/o _
liderazgo, son imprescindibles la
integridad personal y la ética en
acciones. Sin ellas, las habilidad:
de PNL dardn unos resultados
desagradablemente distintos de
esperados.

Intention Proposito, resullado esperado de
determinada accion.

El deseo u objetivo subyacente en

comportamiento, presumiblemen

positivo.
Positive El proposito que subyace en cual
intention comportamiento; aquello que ¢

comportamiento consigue para '
persona que lo muestra y que €s
importante para ella. '

Descubrir la intencion positiva
proporciona la clave para resp
eficazmente.

Interiorizacion Downtime

Interrupcion de Pattern

pauta

Intervencion

Lenguaje

Lenguaj e
corporal
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En un estado de trance ligero, centrar
la atencion en el interior, en los
propios pensamientos y
sentimientos. «Cortar»
temporalmente con el mundo
exterior.

Cualquier intervencién encaminada a
detener el comportamiento
presente, de forma que podamos
encaminarnos hacia otro punto mds
util.

interruption

Intervention  Interrumpir una interaccién para
cambiar de objetivo. Para que una
intervencion sea eficaz es necesario
saber cuando hacerla (agudeza
sensorial) y cémo hacerla
(flexibilidad de comportamiento).
El propésito que hay que mantener
en mente es la obtencion de la
mdxima ganancia con la minima
intervencion.

Language Canal de comunicacion que, a pesar
de no representar més que el 7 por
ciento del volumen de ésta, tiene
una importancia critica. En una
presentacion, el lenguaje se
compone de declaraciones y/o
preguntas, que pueden ser muy
especificas (metamodelo) o
ingeniosamente vagas (ver Modelo
de Milton).

Body language El modo en que empleamos nuestro
cuerpo —consciente o
inconscientemente— para
comunicarnos. Incluye nuestra
vestimenta, nuestro peinado,
nuestra postura y nuestros gestos.
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Lenguaje
digital

Liderar

Liderazgo

Linea de
tiempo
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Digital
language

Leading

Leadership

Timeline

Constituye el principal canal de
comunicacién (55 por ciento). Es
fundamental que, en toda
interaccion, utilicemos .
conscientemente nuestro lenguaje
corporal y sepamos interpretar el
los demds.

Lenguaje carente de predicados =
sensoriales, muy utilizado en i
documentos académicos, legalesy
corporativos. '

Disponer de suficiente sintonia _
mediante el acompafamiento,
como para cambiar el propio
comportamiento e inspirar a otro;
seguirnos.

Cambiar lo que uno hace con la
suficiente sintonia para ser segu
por la otra persona o el grupo.

El acto de liderar. i
A nivel individual, la capacidad para
inspirar y motivar a otros median
sus propios valores, para crear co
ellos una comunidad a la que _
deseen pertenecer. il
A nivel organizacional, la capaeidads.; i
de transformar una vision en
accion, a través de uno mismo y

oLros.

Secuencia en la que almacenamos
escenas, sonidos y sentimientos
nuestro pasado, presente y futd

La disposicion inconsciente de ls
recuerdos pasados y las expec
futuras de una persona.
Tipicamente vista como una h
o «linea» de imagenes.
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Manipular

Mapa de la
realidad

Marcado
analogo

Marcado
espacial

Marcado tonal

Marco «Como
Sin

Manipulating

Map of reality

Analogue
marking

Spatial
marking

Tonal
marking

«AS If »
Frame
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El sujeto puede estar situado «en el
tiempo», si se encuentra en el
«ahora» y su linea de tiempo pasa a
través de él; o «a través del
tiempo», cuando experimenta el
«ahora» y su linea de tiempo como
externos a €l.

Intento de producir un resuliado que
la otra persona perciba como a
costa suya, tanto durante como
después de la interaccion.

Representacion unica del mundo, que
se construye cada persona a partir
de sus propias percepciones y
experiencias.

Utilizacion de tono de voz, lenguaje
corporal, gestos, etc., para subrayar
alguna pieza clave de la
comunicacion.

Uso coherente de distintas zonas del
espacio para distintas acciones, con
la finalidad de asociar ubicacion
con accion. Ver Coreografia y
Disposicion o psicogeografia. Ver
también Metaespejo.

Uso de la voz para destacar ciertas
palabras como significativas.

Pensar desde la suposicién de que
determinado acontecimiento
ocurriera realmente, estimulando
asi la solucion creativa a los
posibles problemas y dirigiéndose
mentalmente mis alla de los
obstaculos aparentes, hacia las
metas deseadas.
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Mensaje
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Message

Método para generar recursos, que

consiste en «fingir» o comportarse
«como si» algo fuera cierto.

Elemento basico de comunicacién.

Los mensajes pueden ser verbales

(tanto hablados como escritos) i

y no verbales (desde claves !

visuales hasta tonos de voz y A
gestos). '
Al considerar el «mensaje» como

elemento de comunicacion, se

impone una primera distincion i

entre mensaje «deseado» 0 4
intentado y mensaje realmente
«recibido». Un aforismo de PNL

reza, «el significado de tu \
comunicacion estd en la respuesta
que obtienes, sea lo que fuerelo
que intentaste comunicar», 0 COmo

decia el gran psicologo humanista
Carl Rogers, «Si B no entendio, A
no comunico». En otras palabras,
«significado» de un mensaje es p

el receptor lo que realmente g

«recibe» del mismo, con
independencia de la intencion del
«emisor».

Una de las habilidades de
comunicacion mas importantes
consiste en asegurarse de queel
mensaje intentado se corresponde
realmente con el recibido.
Esencialmente, la comunicacion

eficaz es un bucle de realimentacion

entre «emisor{es)» y
«receptor(es)», cuya intencion
consiste en optimizar la
congruencia entre los mensajes
deseados y los recibidos.
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Mensaje
deseado
0
intentado

Mensaje
recibido

Mente
consciente

Mente
inconsciente

Melta

Metacognicion
0 metaconoci-
miento

Intended
message

Received
message

Conscious
mind

Unconscious
mind

Meta
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El contenido que intenta comunicar
quien emite el mensaje.

El contenido que llega a percibir el
receptor del mensaje.

La parte de la mente que estd en la
percepcion del momento presente.
Sélo puede prestar atencion a unas
cuantas variables al mismo tiempo
y no puede ver ni a largo plazo ni
las consecuencias profundas.

Consta de todo lo que hacemos con
nuestra realidad interior, sin
percibirlo en el momento presente.

Lo que existe en un nivel distinto al
de otra cosa. Del griego meta, mds
alld de, ademads de, después de.

Metacognition Tener el conocimiento necesario de

determinada habilidad no solo para
hacerla bien, sino para poder
explicar a otros como la hacemos
bien. Implica un punto de vista
desapegado de las propias
habilidades.

Metacomentario Metacomment Un comentario sobre un proceso que

Metaespejo

Metamirror

estd ocurriendo; por ejemplo, «Usted
estd leyendo esta explicacion». En
formacion es conveniente marcar
espacialmente los metacomentarios
(ver Marcado espacial).

Técnica desarrollada en 1987 por

Robert Dilts, consistente en
desplazarse uno mismo (o
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Metafora

Metamensaje

Metamodelo
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Metaphor

Un relato o figura de expresion, que

En PNL, la metdfora incluye similes,

acompatiar a la persona a la que se
trata de ayudar) por las 4 2
posiciones perceptivas, recabando

informacion y recursos de cada una

de ellas.

implica una comparacion. ol

Comunicacién indirecta mediante un
relato o una figura, que impliquen

una comparacion.

pardbolas y alegorias.

Metamessage Los metamensajes son mensajes sobre

Metamodel

Nuestro comportamiento esta

Diecisiete distinciones de lenguaje,

otros mensajes. El contenido de un
mensaje viene generalmente %
acompanado por «metamensajes»
de nivel superior (frecuentemente

no verbales), que enfatizan el 0
mensaje principal o proporcionan

pistas sobre cémo debe ser
interpretado. En muchos casos, el
«contenido» se relaciona conel
aspecto puramente verbal dela =
comunicacion, mientras que los
metamensajes lo hacen con la parte
no verbal de la misma. o

transmitiendo constantemente
metamensajes, tanto sobre nosotro
mismos como sobre nuestros Y
mensajes.

Conjunto de pautas de lenguajey

preguntas de PNL, que vincula el
lenguaje con la experiencia senso
Desarrollado por Richard Bandler y
John Grinder en 1975 y expuesto
su libro The Structure of Magic.

Metaposicién

Metaprograma
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que se utilizan para recopilar
informacion sumamente especifica
basada en la percepcién sensorial.

Conjunto de particularidades y
cuestiones linguisticas que
denotan, a partir del lenguaje, el
modelo del mundo de una persona.

Modelo que identifica pautas o
patrones de lenguaje, que
obscurecen el sentido de una
comunicacion a través de los
procesos de distorsion,
eliminacion y generalizacion, asi
como cuestiones especilicas para
clarificar e impugnar el lenguaje
impreciso, a fin de volverlo a
conectar con la experiencia sensata
y la estructura profunda.

Meta-Position La tercera posicién perceptiva, la del

observador neutral y desapegado.

Metaprogram Programa mental habitual que opera a

través de muiltiples contextos
distintos de la vida de una persona.

Conjunto de filtros habituales,
sistemdticos y tipicamente
inconscientes, que condicionan
nuestras experiencias. Por ejemplo,
tratar con los detalles mas facilmente
que con el conjunto, es decir, tener
mayor facilidad para fragmentar
hacia abajo que hacia arriba.

La obtencién y el conocimiento del

Metaprograma de una persona
facilita enormemente la
comunicacion y la induccion.

Metarresultado Meta-Outcome El maximo valor conseguido por

determinado comportamiento (el
valor por encima de todo valor).



368

Mision

Modalidades
sensoriales

Modelado,
emulacion
(4]
imitacion
consciente

Modelo

Modelo de
Milton

Mission
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El sentido de proposito que Le atrae
hacia el futuro. Unifica tus
creencias, tus valores, tus acciones

y tu sentido de quién eres. Esuna

tela tejida con las distintas hebras

de tus intereses, deseos y objetivos.

En ocasiones es grande, global e
incluso grandiosa, pero antes que
nada, toda mision es divertida.

Cuando vives tu mision, tiendesa

comportarte como Steven Spielber,
quien dice, «Me levanto tan '
entusiasmado, que no puedo ni

desayunar». Como dijera Henry
David Thorean, «Si uno avanza

seguridad en la direccion de sus
suefios... se encontrara con el éxi
insospechado en el momento
menos esperado».

Los cinco sentidos a través de los
cuales absorbemos las experien
vista, oido, olfato, gusto y tacto.
Sistemas de representacion.

Sensory
Modalities

Proceso de PNL para el estudio de
secuencia de ideas y conductas
le permiten a alguien realizar
excelentemente determinada tarea.

Constituye la base de la PNL y del
aprendizaje acelerado. !

Modelling

Model Descripcion de las caracteristicas
esenciales de una experiencia 0
capacidad. Copia generalizada,
eliminada o distorsionada.

Milton Model Lo contrario del Metamodelo. U
ingeniosamente patrones
lingiisticos vagos para que ca
persona capte, segun su propi
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Modelo del Model of the
mundo world
Negociacion ~ Negociation
Nivel logico Logical level

Niveles logicos Logical levels

Niveles Neurological
neurolégicos  levels

Nominalizacion Nominaliza-
tion

experiencia, el significado preciso
mas titil para ella.

La forma en que vemos, ofmos y
sentimos el mundo.

Una combinacién de creencias,
valores, estados emocionales y
sistemas de representacion.

Lo que nos permite conferir
significado a nuestras experiencias.

Suma total de los principios
personales de operacién de una
persona.

La descripcion del mapa mental de la
experiencia de una persona.

Ver Mapa de la realidad.

La habilidad para intercambiar
diferencias y llegar a un acuerdo
en que ambas partes salgan
ganando.

Algo estard en un nivel logico mas
alto, cuando incluya a algo que esté
en un nivel légico mas bajo.

Los cinco niveles de percepcion ttiles
para el individuo o la organizacion.
Estos niveles son:
Entorno, comportamiento,
capacidad, creencias e identidad.

Conocidos también como los
diferentes niveles l6gicos de la
experiencia: entorno, conducta,
capacidad, creencias, identidad y lo
espiritual.

Término linguistico que denota el
proceso de convertir un verbo en
un substantivo abstracto, asi como
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Nuevo codigo  New code
Objetivo Goal
Obtenci6n Elicitation
Olfativa/o Olfactory
Operador Modal
modal de operator of
necesidad necessity
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a la palabra del substantivo asi
formado, por ejemplo, direccion,
motivacion y educacion.
Descripcién de la PNL proveniente de
la obra de John Grinder y Judith y
Delozier en su libro Turtles All the
Way Down. [

Resultado final, que presenta una
evidencia deflinida de éxito, basada
en la percepcién sensorial.

Resultado especilico deseado, :
fundamentado en los sentidos y que
retine los siguientes criterios para
estar bien formado: ;

El objetivo es positivo, es lo que hay
que hacer y no lo que hay que
evitar. !

Quieres hacerlo, es un «quiero» y no
un «deberia». ;

Lo haces 1, no otra persona.

Puedes hacerlo, no es imposible.

El objetivo es especifico, no general.

El objetivo es ecologico, puedes
prever sus efectos y asegurarte de
que sean positivos para todos los.
afectados por su consecucién.

Técnica de PNL para conseguir
informacién, ya sea mediante la
observacién directa de indicadores
no verbales, o por medio pregunt
segin el Metamodelo.

Relativa/o a la Modalidad Sensorial 4
del olfato. 4

Término lingtifstico para reglas (deb:
hay que. etc.)

Operador
modal de
posibilidad

Ordenes
incrustadas

Partes
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Modal

operator of

possibility

Embedded
commands

Parts
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Término lingtiistico para palabras que
denotan lo que se considera posible
(puede, tal vez, etc.)

Destacar ciertas [rases que podrian
considerarse por si solas como
ordenes, cambiando el tono de voz
o el lenguaje corporal, de manera
que los destinatarios no lo capten
conscientemente, sino tan solo
inconscientemente.

Complejos de comportamientos o
estrategias. Por ejemplo: «Una
parte de mi quiere adelgazar.»

Subpersonalidades con intenciones a
veces conflictivas.

Término que describe el sentimiento
de que dentro de uno mismo
conviven distintos
comportamientos, objetivos e
intenciones, organizados alrededor
de valores especificos tales como

'seguridad, creatividad, «ir a por
ello», etc. Ejemplo: «Una parte de
mi anhela seguridad, mientras que
otra simplemente quiere ir a por
ellos,

Patrén de cita  Quotes pattern Patrén lingdistico mediante el que

Patron de
Substitucion

€XPresamos nuestro mensaje como
si procediera de otra persona.

Swish Pattern Técnica generativa de

submodalidades, en la que la clave
de la dificultad se transforma en el
desencadenante de su superacion.
Muy 1til para modificar habitos y
respuestas emocionales.
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Pensamiento
sistémico

Pistas de
acceso

Posicion
perceptiva

Postulado de
conversacion

Predicados

Preencuadrar
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Systemic
thinking

Pensar en términos de influencia
mutua, relaciones y causa-efecto,
separados en el tiempo y en el
espacio.

Percibir las interrelaciones entre
experiencias o acontecimientos
aparentemente inconexos.

Capacidad para tratar con complejos
de acontecimientos, en lugar de
fiacerlo con acciones individuales
de forma lineal.

Accessing cues Ver Claves de acceso.

Perceptual
position

Conversatio-
nal postulate

Predicates

Outframing

El punto de vista del que somos
conscientes en todo momento.
Puede ser el nuestro (1% posicién),
el del otro (2° posicion), el de un
observador objetivo y neutral
(3* posicién), o el de todo el

sistema o globalidad (4 posicién).

Forma hipnatica de lenguaje. Una
pregunta que se interpreta como
una orden.

Palabras basadas en los sentidos, que

indican qué sistema
representacional estd siendo
conscientemente empleado. Por

ejemplo: «Tal como yo lo veor, «Le I

pedi que me escuchara», «Notaron
que no estaban en contactos.

Establecer previamente un encuadre
que excluye posibles objeciones.

Presuposiciones Presupositions Ideas o afirmaciones que hay que d:
por supuestas para que una
interaccion tenga sentido.

Primera
posicion

Proceso

Programacion

futura

First Position

Process

Future Pacing
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Las presuposiciones bdsicas en PNL
son las siguientes:
El mapa no es el territorio.

‘Toda experiencia tiene una estructura.

5i una persona puede hacer algo,
cualquier otra puede aprender a
hacerlo.

Mente y cuerpo son partes del mismo
sistema.

Las personas estan dotadas de todos
los recursos que necesitan.

No puedes NO comunicarte.

El significado de tu comunicacion es
la respuesta que obtienes.

Bajo todo comportamiento subyace
una intencidn positiva.

Las personas toman siempre la mejor
opcién disponible.

Si lo que haces no funciona, haz otra
cosa. Haz cualquier otra cosa.

Vision o experiencia del mundo a
través de los propios ojos y del
propio cuerpo. Una de las tres
principales posiciones perceptivas.
Ver Asociado y Posicion
perceptiva.

El cdmo de una accion o de una
situacion.

Representarse mentalmente un
objetivo, para asegurar que tendrd
lugar la conducta deseada.

Ensayar mentalmente nuevos
conocimientos, habilidades o
actitudes, para un futuro
imaginario en el que seran
necesarios. Una vez el cerebro ha
ensayado un proceso de esta
manera, el comportamiento se
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Programacion
Neurolingiisti-
ca (PNL)

Prueba de
relevancia

o

de pertinencia

Pseudo
orientacion en
el tiempo

Psicogeogratia
Realimentacion

o retroalimenta-
cion
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Neuro-
Linguistic
Programming
(NLP)

Relevancy
challenge

Pseudo-
orientation in
time

Psychogeo-
graphy

Feedback

hallard automdticamente
disponible, cada vez que se preses
este contexto futuro.

Proceso que tiene como objetivo
conectar estados de recursos con
claves especificas o anclas, de mo
que tales recursos emerjan de fo
automdtica en presencia de dichas
claves. Ver también Ancladoy
Estados de Recursos.

Proceso de creacion de modelos de
excelencia humana, en el que la
utilidad y no la autenticidad es el
criterio mds importante parael
éxito. T

Estudio de la estructura de la
experiencia subjetiva.

Cuestionar de qué manera una
alirmacion o un comportamiento
especificos contribuyen a alcanza
determinado objetivo, aceptado p
todos.

Reorientar a una persona en el pasa
o en el futuro. Ver Linea del
tiempo.

Ver Disposicion.

Informacion visual, auditiva y
cinestésica que vuelve a noso
€Omo respuesta a nuestro
comportamiento. La Realimen
Positiva anima a continuar co;
mismos comportamientos, mie
que la Realimentacion Negati
indica diferencia y anima al camm
de comportamientos.

Recapitulacion Baktracking

Recursos

Reencuadre
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Resources

Reframing

Reencuadre del Content
contenido

reframing

Reencuadre del Context
contexto

reframing

375

Confirmar los puntos clave del
discurso de otra persona,
empleando principalmente para ello
sus propias palabras y expresiones.
Habilidad muy util para resumir,
mantener la sintonia y consolidar el
COmMPpTomiso.

Un resumen muy preciso, utilizando
las mismas palabras clave y el
mismo tono de voz que se
utilizaron originalmente. Evita que
se distorsionen las ideas originales y
es util para repasar las puntos clave.

Cualquier medio que podamos
utilizar para alcanzar un objetivo:
fisiologia, estados, pensamientos,
estrategias, experiencias, los demis,
acontecimientos y posesiones,

Cambiar el marco o el significado de
referencia de un acontecimiento,

En PNL, un proceso de redefinicion
en el que se valida el beneficio
secundario que corresponde a la
intencién de un comportamiento
determinado. Dicho proceso cambia
la perspectiva de la persona,
proporcionando nuevas opciones.

Tomar una afirmacion y darle otro
sentido, dirigiendo la atencion a
otra parte de su contenido mediante
la pregunta: «;Qué otra cosa podria
significar esto?»

Cambiar el contexto de una
afirmacion para darle otro sentido,
preguntando: «;Dénde quedaria
bien esta alirmacion?»
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Colocarse en la posicion de otra
persona para sintonizar con ella.
Proceso espontaneo de
comunicacion.

Reflejar Mirroring

Reflejo cruzado Cross over Corresponder al lenguaje corporal d

mirroring otra persona con movimientos de
otro tipo, por ejemplo, marcar con
el pie el ritmo de su lenguaje,
Relacion Rapport Ver Sintonia.

Representacion Representation Codificacion o almacenamiento enla
mente de la informacién basada en
los sentidos. Al

Internal repre- Todos nuestros pensamientos y
sentations sensaciones.
Patrones de informacién que cream
y almacenamos en nuestra mente
combinados con imagenes,
sonidos, sabores, olores y
sensaciones.

Representacio-
nes internas

Resistencia Resistance Cualquier obstdculo para la
comprension o la accion. Toda
resistencia existe inicamente en
virtud de un empuje continuad

la direccion contraria.

Resultado Qutcome Un objetivo, deseo o suefio, que
cumple las Condiciones de Bue
Formacion del logro de objetivos.
Ver también Objetivo.

La consecuencia logica del proceso
obtencion de un objetivo.

Ver Dar un salto.

Saltar Overlap

Seguimiento  Pacing Ver Acompanamiento.
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Seguir la pista  Tracking Prestar atencién a determinados
aspectos de la interaccion. Puede
hacerse de modo consciente o, con

la practica, inconsciente.

Seguir Multitracking La capacidad para atender a muchas
miiltiples variables a la vez. Por ejemplo, ante
pistas una pregunta, evaluar qué es lo que
realmente quiere el que la formula,
el tiempo disponible para
responderla, los niveles de interés
de la misma para el resto del grupo,
y lo que éste obtendria de cada
respuesta posible. Todo ello...
jantes de abrir la bocal
Segunda Second Ver o experimentar un
Posicion Position acontecimiento desde la
perspectiva y la experiencia de la
persona con la que estamos
interactuando. Una de las cuatro
principales posiciones perceptivas.
Ver Posicién perceptiva.
Signos / Sefia-  Accessing cues Ver Claves de acceso.
les de acceso/
exploracion
Sinestesia Synesthesia  Enlace automdtico entre un sentido y
otro.
Sintonia Rapport El estado correspondiente a

encontrarse en la misma «longitud

de onda» que otra persona, a estar

«sintonizado» con ella.
La sintonia se presenta cuando se
refleja o se comparte el
comportamiento de otra persona en
una diversidad de niveles,
igualando sus palabras, su lenguaje
corporal, su tono de voz y
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acompafando sus valores y
creencias.
Constituye la base de la influencia.

Sintonizar Rapport Proceso natural de emular y alinearse
stablishing con Olra persona.
e Capacidad para generar respuestas de
A e otra persona.
Lead system  Sistema representacional que estd
recabande informacién para
traspasarla a la consciencia.

Sistema
director

Sistema repre- Preferred Re- La Modalidad Sensorial mas
sentacional pre- presentational  desarrollada y utilizada por una

ferido System persena, para pensar
conscientemente y organizar su
experiencia.

Sistemas de Representation Sentidos internos, la forma en que

pensamos. En PNL existen cinco
sistemas de representacion
principales: Visual (vista), Auditiva
{oido), Cinestésica {sensaciones
corporales), Olfativa (olfato} y
Gustativa (gusto).

Se denominan de representacion, por
ser las formas en que el cerebro
humano representa los recuerdos e
ideas.

representacion  al systems

Sistémico Systemic Relativo a los sistemas, que contempla

las relaciones y las consecuencias en

el tiempo y en el espacio, antes qué
1a relacion lineal de causa y efecto.

Patrones lingiiisticos destinados a
amortiguar el impacto de una
“op bie e afirmacién o de una pregunta

Suavizadores  Sofieners

suave o una introduccién como:

e direcia, utilizando un ono de voZ 3
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«¢Podria Vd. decirme X?», en lugar
de «Digame X». -

Subconsciente Unconscious  Ver Inconsciente..

des

Submodalida- Critical

des criticas

Substantivoes

inespecificados nouns

Tamano de la  Chunk Size

porcion

Submodalida- Submodahaes Distinciones y matices, dentro de cada

\ e sistema representativo,
-1+ t.. Cualidades de nuestras
representaciones internas.

1as unidades estructurales mds
pequenas de nuestros
pensamientos.

Los componentes que forman una
modalidad sensorial. Ejemplo: En la
modalidad visual, las

i - Submodalidades incluirdn
: movimiento, color, brillo, enfoque,
e oo dimension, etc.

Aquellas que, al ser modificadas,
provocardn automdticamente
cambios en las restantes
submoclalidades. Ver Patron de

S e Substitucion.

Submodalities

Unespecified  Substaniivos que no especifican a qué
0 a quién se tefieren,

Cantidad de informacion o nivel de
especificidad considerado en cada
w.orohbn momento. Las personas orientadas al
detalle utilizan «pequerias
ot o porcloness. Aquellas que en cambio
»* i+ piensan en términos generales, lo
fwti wetes - hacen mediante «grandes porcioness,
ven la gran panordmica. George
Miller establecic que los seres
humanos estaban capacitados para
manejar simultineamente 7 = 2
fragmentos de informacion; de ahi la
extensidén de los numeros de teléfono.




Tratamiento de
los ejercicios

equivalentes
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Third Position Ver o experimentar un
acontecimiento como un
observador externo al mismo. Ver
Posicion perceptiva.

Trance Estado alterado, con un foco de

atencién dirigido al interior, it
mediante pocos estimulos.

Exercices
processing

Sesion de comentarios y preguntas
después de realizar un ejercicio, con
¢l fin de poner de relieve los
distintos aspectos del aprendizaje. :

Triple
desctiption

Proceso por el que percibimos la
experiencia a traves de las
posiciones 1*, 2% y 3%

Considerar una experiencia desde
tres posiciones perceptivas basicas:
Primera, Segunda y finalmente
Tercera Posicion.

Utilisation ~ La habilidad de aprovechar cualqgy
favorecer los objetivos de la
formacion.

Values Lo que es importante para nosotr
Lo que impulsa nuestros actos.
Criterios. {

Los estados o experiencias que NO
importan. Constituyen uno de’
niveles logicos.

Se averiguan preguntando: «;Q
importante para ti?»

Las reglas de cumplimiento para
se cumplan los valores.

Lo que tiene que suceder para
valores sean satisfechos.

Value
equivalents

Visual

Visualizacion

Glosario de PNL y de habilidades de formacion
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Variedad Requisite Capacidad de flexibilidad de
requerida Variety pensamiento y conducta.
La teoria de sistemas postula que el
elemento de un sistema dotado de
la mayor flexibilidad de
comportamiento, serd el elemento
que controle el sistema.
Verbos Unespecified ~ Verbos cuyo adverbio ha sido

inespecificados verbs eliminado y que no especifican

como se realizé la accion. El
proceso no queda especificado.

Vincular Linking Explicitar las conexiones entre las
distintas partes de la comunicacion
al pasar de una a la siguiente, con
el fin de dotar de continuidad a la
misma.

Vision Vission

La proyeccién mental del camino
futuro que te conduce al
cumplimiento de la Misién, asi
como de los Resultados producidos
por ella.

La pelicula mental de como
alcanzards tu Misién.

Ver también Estrategia, Generador de
nuevo comportamiento y
Programacion futura.

Vision de la rea- Map of redlity
lidad

4]

Ver Mapa de la realidad y Modelo del
mundo.

Vision del mun-
do

Visual Relativo a la Modalidad Sensorial de

la vista.

Visualization Proceso de ver imagenes en nuestra

mente,
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propone en El poder de la palabra estan
formados por categorias y distinciones
verbales que permiten, a su vez,
establecer, cambiar o transformar
creencias mediante el lenguaje. Pueden
ser definidos como «reencuadres
verbales» que influyen tanto sobre las
creencias como sobre los mapas
mentales a partir de los que éstas han
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