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¢/ Qué es la programacion
neurolinguistica?

La PNL es el arte y ciencia de la excelencia personal. ES
un arte, porque cada uno da su toque Unico personal y
de estilo a lo que esté haciendo, y esto nunca se puede
expresar con palabras o técnicas. Es una ciencia, porque
hay un método y un proceso para descubrir los modelos
empleados por individuos sobresalientes en un campo para
obtener resultados sobresalientes. Este proceso se llama
modelar, y los modelos, habilidades y técnicas descubiertas
tienen un uso cada vez mayor en el campo de la educacion,
asesoramiento y negocios para conseguir una comunicacion
mas efectiva, tener un mayor desarrollo personal y acelerar
el aprendizaje.

La PNL le ensefia a comprender y organizar Sus propios
éxitos, de modo que pueda disfrutar de muchos mas
momentos como €s0s. Es una forma de descubrir y desvelar
su genio personal, una forma de sacar a la luz lo mejor de
usted y de otros.

La PNL es una habilidad practica que crea los resultados que
nosotros verdaderamente queremos en el mundo, mientras
vamos dando valor a otros aurante el proceso.

La parte “neuro” de la PNL recoge la idea fundamental de
que todo comportamiento proviene de nuestros procesos
neuroldgicos de vision, audicion, olfato, gusto, tacto y
sentimiento.

La parte “lingtiistica” del titulo indica que usamos el lenguaje
para ordenar nuestros pensamientos y conducta y para
comunicarnos con los demas. La “programacion” se refiere
alas maneras que podemos escoger para organizar nuestras
ideas y acciones a fin de producir resultados.

Cada uno vive en su realidad Unica, construida por sus
propias impresiones sensibles y experiencias individuales de
la vida, y actuamos de acuerdo a lo que percibimos: nuestro
modelo del mundo.

Para usar la PNL no hay que cambiar de convicciones 0
valores, sino ser simplemente curioso Yy estar preparado
para experimentar.  Todas las generalizaciones sobre
las personas son falsas en alguna persona, porque cada
persona es unica.

Algunos de los filtros basicos de la PNL suelen llamarse
Marcos de conducta. Estos consisten en formas de pensar
acerca de cOmo actuamos.

El primer marco es una orientacion hacia objetivos mas que
hacia problemas.

El segundo marco consiste en preguntarse ;/Como? mas
que ¢Por qué? Las preguntas sobre el como le llevaran a
comprender la estructura de un problema. Las preguntas
sobre el porqué probablemente le proporcionaran
justificaciones y razones, sin producir ningun cambio.

El tercer marco es Interaccion (Feedback) frente a Fracaso
(Failure). EI fracaso no existe, solo hay resultados. Esto
puede utilizarse como interaccion, correcciones Utiles, una
oportunidad espléndida para darse cuenta de cosas que le
hubieran pasado inadvertidas. Fracaso es simplemente una
forma de describir un resultado que usted no queria.

El cuarto marco consiste en considerar Posibilidades mas
que Necesidades. Aqui también hay un desplazamiento en
enfoque: fijarse en lo que se puede hacer, en las opciones
posibles, mas que en las limitaciones de una situacion. A
menudo las barreras son menos grandiosas de lo que
parecen.

Por dltimo, la PNL adopta una actitud de Curiosidad y
Fascinacion mas que de hacer Suposiciones.

La nocion de consciente e inconsciente es fundamental
en este modelo de como aprendemos. En la PNL una cosa
es consciente cuando nos damos cuenta de ella en el
momento presente, como esta frase 1o esta ahora. Una cosa
sera inconsciente cuando no nos enteramos de ella en el
momento presente.

Vivimos en una cultura que cree que la mayor parte de todo
lo que hacemos de forma consciente y, sin embargo, la
mayor parte de lo que hacemos, y lo que hacemos mejor, lo
hacemos de forma inconsciente.

La PNL aspira a dar a las personas mas opciones en lo
que hagan. Tener una sola via para hacer las cosas no es
ninguna opcion. Unas veces funcionard y otras no, asi que
siempre habra situaciones que no podra solucionar.

Cuantas mas opciones, mas oportunidades de éxito.

Cuanto mas precisa y positivamente pueda definir lo que
Quiere, y cuanto mas programe su cerebro para buscar y
advertir posibilidades, tanto mas seguro estara de obtener
lo que quiere. Las oportunidades existen cuando son
reconocidas como tales.
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En palabras de la PNL, usted elige un objetivo elaborado.
Esto es, un objetivo que esté bien elaborado segun los
criterios siguientes.

Primero, debera estar enunciando de forma positiva. Es mas
facil irse acercando hacia lo que se quiere que alejarse de lo
que no Sse quiere.

Segundo, debe usted tomar parte activa, la meta debe estar
razonablemente bajo su control.

Cuanto mas completa esté la idea de lo que quiere, mas
facil sera para su cerebro poder ensayarla y advertir las
oportunidades para lograrlo.

El marco final que rodea la eleccion de los objetivos es la
ecologia. Nadie existe aisladamente; todos formamos parte
de un sistema mayor, la familia, el trabajo, las amistades y la
sociedad en general.

Deberd asegurarse de que su objetivo esta en armonia
con usted como persona en su totalidad. Los objetivos no
consisten en conseguir 1o que usted quiere a costa de otros.
Los resultados mas satisfactorios y valiosos se consiguen
negociando y cooperando para establecer objetivos
compartidos donde todos ganan.

Positivo
Piense en lo que quiere mas que en lo que no quiere.
Preguntese: “Qué es lo que quisiera tener?”.

Parte propia

Piense en que lo que quiere hacer activamente esté bajo su

control.

Preguntese: “;Qué voy a hacer para alcanzar mi objetivo?”,
“;Como puedo empezar y mantenerlo?”

Especificidad

Imaginese el objetivo de la manera mas especifica posible.
Preglntese: “;Quién, donde, cuando, qué y como,
especificamente?”

Evidencia

Piense en la evidencia de base sensorial que le permitira

saber que ha logrado lo que queria.

Preguntese: “;Qué veré, oiré y sentiré cuando lo tenga?”
“;Como sabré que lo he conseguido?”

Recursos

¢;Tiene usted los recursos y opciones adecuados para
alcanzar su objetivo.

Preglntese: “;Qué recursos necesito para alcanzar mi
objetivo?”.
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Tamano
¢ Tiene el objetivo el tamafio adecuado?

Comunicacion

La comunicacion es mucho mas que las palabras que
emitimos; éstas forman solamente una pequefa parte
de nuestra expresividad como seres humanos. Las
investigaciones demuestran que en una presentacion ante
un grupo de personas, el 55 por ciento del impacto viene
determinado por el lenguaje corporal —postura, gestos vy
contacto visual--, el 38 por ciento por el tono de voz, y s6lo
el 7 por ciento por el contenido de la presentacion.

Sintonia

Cuando dos personas estan en sintonia, la comunicacion
parece fluir; tanto sus cuerpos como sus palabras estan en
armonia. Lo que decimos puede crear o destruir la sintonia,
pero eso forma solo el 7 por ciento de la comunicacion. El
lenguaje del cuerpo y la tonalidad son mas importantes.
Usted puede haber notado que las personas que sintonizan
tienden a reflejarse y complementarse en las posturas,
gestos y contacto visual.

La igualdad de tono en la voz es otra de las formas por
las que puede mejorar su sintonia. Puede adecuar el tono,
velocidad, volumen y ritmo al hablar.

Compartir y dirigir

Compartir es establecer un puente mediante la sintonia y el
respecto. Dirigir es cambiar su propia conducta para que la
otra persona le siga; el liderazgo no funcionard sin sintonia.
No se puede guiar a alguien por un puente si antes no lo ha
construido.
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Las puertas de la percepcion

Podemos aprender a hacer que nuestros sentidos nos sirvan
mejor. La habilidad de observar mejor y realizar distinciones
mas sutiles con todos los sentidos puede enriquecer de
forma significativa la calidad de vida, y es una habilidad
esencial en muchas areas de trabajo.

Pensar es una actividad tan obvia y comun que nunca nos
paramos a pensar en ella. Tendemos a pensar en lo que
estamos pensando, no en como lo estamos pensando.
También damos por supuesto que los demas piensan de la
misma manera que nosotros.

En la PNL las maneras como recogemos, almacenamos y
codificamos la informacion en nuestra mente —ver, oir, sentir,
gustar y oler-- se conocen con el nombre de sistemas
representativos.

La amplitud y riqueza de nuestros pensamientos depende
de nuestra habilidad para relacionarlos y movernos de una
forma de pensar a otra. Por lo cual, si mi sistema director es
auditivo y mi sistema preferido es visual, tenderé a recordar
a una persona por el sonido de su voz, y luego pensaré en
ella mediante imagenes. A partir de aqui podré recuperar
sensaciones sobre esa persona.

Asi que recuperamos informacion mediante un sentido, pero
la representamos internamente mediante otro.

Las sinestesias forman una parte importante de nuestra
forma de pensar; algunas estan tan difundidas y expandidas
que parecen estar ligadas a nuestro cerebro desde que
nacimos. Por ejemplo, los colores se relaciona, normalmente,
con estados de animo: el rojo para la ira y el azul para la
tranquilidad. De hecho, tanto la presion arterial como el pulso
aumentan un poco en un ambiente predominantemente rojo,
y disminuyen si hay predominio del azul.

Pistas de acceso ocular

Es facil si una persona piensa mediante imagenes, sonidos
0 sensaciones. Hay cambios visibles en nuestro cuerpo
segun la manera en que estemos pensando. La forma como
pensamos afecta a nuestro cuerpo; y como usamos nuestros
cuerpos afecta a la forma como pensamos.

¢Qué es lo primero que ve cuando atraviesa la puerta de su
casa?

Para contestar a esta pregunta, diremos que probablemente
usted mire hacia arriba y a la izquierda. Mirar hacia arriba
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y a la izquierda es la forma como la mayoria de personas
diestras (es decir, no zurdas) recuerdan las imagenes.

Ahora, piense realmente en lo que sentiria si tuviese
terciopelo en contacto con su piel.

Aqui seguramente usted habra mirado hacia abajo y a la
derecha, porque es la forma como la mayoria de las personas
Se ponen en contacto con sus sensaciones.

Cuando visualizamos algo referente a nuestras experiencias
pasadas, los 0jos tienden a mirar hacia arriba y a la izquierda.
Cuando construimos una imagen a partir de palabras o
intentamos “imaginar” algo que no hemos visto nunca, los
0j0s se mueven hacia arriba y a la derecha. Los 0jos se
mueven en horizontal a la derecha para construir sonidos.
Para acceder a sensaciones los 0jos iran, tipicamente, abajo
y a nuestra derecha.

Para los zurdos suele invertirse: miran a la derecha para
recordar imagenes y sonidos, y a la izquierda para construir
imagenes y sonidos.

Siempre habra excepciones, y por esto debera observarse
cuidadosamente a una persona antes de aplicarle las reglas
generales. La respuesta no es la generalizacion, sino la
persona que se tiene delante.

Hay diferentes maneras de ajustar el cerebro para pensar de
una manera en particular; si queremos recordar algo visto
ayer, es mas facil hacerlo mirando arriba hacia la izquierda o
mirando hacia delante. Es dificil recordar imagenes mirando
hacia abajo.

Otras pistas de exploracion

Los movimientos de los 0jos no son las unicas sefales de
acceso, aunque probablemente sean las mas sencillas de
ver.

Puesto que cuerpo y mente son inseparables, como
pensamos siempre muestra algun lugar, si se sabe donde
mirar. De forma especial, se muestra en 10s ritmos de
respiracion, color de la piel y posturas.

Una persona que piensa mediante imagenes, hablara,
por regla general, mas rapidamente y en un tono mas
alto que alguien que no piensa mediante imagenes. Las
imagenes se suceden con rapidez en el cerebro y hay que
hablar rapidamente para poder seguirlas. La respiracion
estara mas arriba en el pecho y sera mas superficial. A
menudo se produce un incremento en la tension muscular,
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particularmente en los hombros, la cabeza estara erguida y
la cara mas palida de lo normal.

Las personas que piensan mediante sonidos, respiraran de
forma homogénea por todo el pecho. A menudo producen
pequefios movimientos ritmicos con el cuerpo, y el tono
de voz es claro, expresivo y resonante. La cabeza esta
equilibrada sobre los hombros, o ligeramente caida, como Si
estuviese escuchando algo.

Las personas que estén hablandose a si mismas, a menudo
inclinan la cabeza hacia un lado, apoyandose en su mano o
pufio. Esto se conoce como la “posicion teléfono” porque
parece que estén hablando por un teléfono invisible. Algunas
personas repiten en voz baja lo que acaban de escuchar, y
podra usted ver como mueven los labios.

El acceso cinestésico se caracteriza por una respiracion
profunda que arranca desde el estdmago, acomparniada,
muchas veces, por una relajacion muscular. Con la cabeza
gacha, la vos tendra un tono mas profundo y la persona
hablara lentamente, con largas pausas.

Los movimientos y los gestos también le diran como esta
pensando una persona. Muchas personas sefialaran el
organo del sentido que estan utilizando en su interior:
sefialaran sus orejas cuando oigan sonidos en su interior,
sefialaran los ojos cuando esten visualizando, o el abdomen
si estan sintiendo algo con fuerza. Estos signos no le diran lo
que la persona esté pensando, solo como lo esta pensando.
Es éste un tipo de lenguaje del cuerpo mas refinado y a otro
nivel del que conocemos.

La persona con capacidad de adaptarse a la forma de pensar
de la otra persona sera la que obtenga los mejores resultados.
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Estados fisiologicos y
libertad emocional

El estado de nuestra mente cambia continuamente, y es
ésta una de las pocas cosas de las que podemos estar
Sequros.

Normalmente, somos mas conscientes de nuestro estado
emocional que de la fisiologia, posturas, gestos y ritmo
respiratorio.

Intentar influir en las emociones sin cambiar el estado
es tan futil como intentar hacer desaparecer un iceberg
quitandole la punta: saldra mas a la superficie.

La mente guia y el cuerpo sigue obediente, por lo que
emociones habituales pueden estar impresas en el rostro y
gestos de una persona, porque la persona no se da cuenta
de como las emociones modelan su fisiologia.

Inducir

Inducir es la palabra usada en la PNL para describir el
proceso de guiar a alguien a un estado en particular. Es
ésta una habilidad habitual bajo un nombre distinto, puesto
que todos nosotros tenemos mucha practica en poner a la
gente en distintos estados de animo.

Calibracion

Calibracion es la palabra empleada por la PNL que significa
reconocer cuando la gente esta en estados diferentes. Es
ésta una habilidad que todos tenemos y empleamos en
nuestra vida diaria, y que es muy Util desarrollar y pulir.

Anclas

Los estados emocionales tienen una influencia poderosa
y penetrante en el pensamiento y el comportamiento.
Después de inducir y calibrar estos estados, ¢como
podemos utilizarlos para tener mas recursos en el presente?

Un estimulo que esta asociado a y trae un estado psicoldgico
se llama, en PNL, ancla.

Las anclas, normalmente, son externas. Un despertador
suena y es hora de levantarse; el timbre de la escuela
sefiala el fin del recreo. Esas son anclas acusticas. Una
luz roja significa alto; un movimiento de cabeza significa si.
Estas son anclas visuales.
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Un ancla es cualquier cosa que da acceso a un estado
emocional, y son tan obvias y estan tan extendidas que
apenas las reconocemos. ¢Como se crean las anclas? De
dos maneras. Una, por repeticion; si usted ve imagenes
repetidas donde el rojo se asocia con el peligro, acabara
enlazandolos. Es éste un aprendizaje sencillo: el rojo significa
peligro. Otra, y mucho mas importante, es que las anclas
pueden establecerse en una sola ocasion si la emocion es
fuerte y la cronologia correcta.

Las palabras puede actuar como anclas: la palabra “prueba”
es un ancla para la mayoria de estudiantes que les hace
sentir ansiedad y no ser capaces de dar lo mejor.

Bucles y sistemas

Las relaciones humanas son complejas, ya que son
muchas las cosas que suceden simultaneamente. No
se puede predecir con exactitud lo que ocurrird, porque
la reaccion de una persona influye en la comunicacion de
la otra. Las relaciones forman un bucle: continuamente
revisamos nuestras experiencias para saber qué haremos a
continuacion.

La comunicacion es una relacion, no una via de informacion
de una sola direccion.

Del fracaso a la informacion util

Pensar en fracasos tiene que ver, normalmente, con malos
sentimientos, imagenes de fracasos especificos y, quizas, una
voz interna rifiéndole, todo al mismo tiempo. No puede usted
enfrentarse a todos a la vez. Necesita saber qué es 1o que
esta pasando internamente en cada sistema representativo
por separado.

Niveles de aprendizaje

Aprender, en su nivel mas simple, es intentar y equivocarse,
con 0 sin guia. Se aprende a tomar la mejor opcion posible,
la repuesta “correcta”. Esto puede que lleve uno o mas
intentos. Se aprende a escribir, a leer, que las luces rojas
significan detencion... Se empieza en la incompetencia
inconsciente y se va progresando hasta la competencia
consciente yendo por el circulo de aprendizaje.

Una vez que la respuesta se convierte en un habito, ya no se
aprende. En teoria, se podria actuar de forma distinta, pero
en la practica no se hace. Los habitos son extremadamente
utiles al simplificar partes de nuestra vida en las que no
queremos pensar; evitan el tedio de tener que pensar.

Pero hay un arte de decidir qué partes de su vida quiere
convertir en habitos y de qué partes de su vida quiere
seguir aprendiendo y tener opciones. Esto se convierte en
una cuestion clave de equilibrio.

La idea es la de estar atento a las diferencias mas que
a tratar de imponer la uniformidad. Lo importante es
la diferencia y la tension entre las distintas maneras de
mirar el mundo. El interés y la invencion vienen de ver
el mundo de formas distintas; la uniformidad fomenta el
aburrimiento, la mediocridad y la lucha. En la evolucion
biologica, las especies iguales son las que entran en
conflicto y luchan por sobrevivir. Las guerras empiezan
cuando las personas quieren exactamente los mismos vy
£scasos recursos. La sabiduria proviene del equilibrio, y
no se puede ser equilibrado a menos que haya distintas
fuerzas para equilibrar.

Nuestras creencias ejercen una gran influencia en nuestra
conducta; nos motivan y dan forma a lo que hacemos. Es
dificil aprender algo sin creer que sera agradable y que
redundara en nuestro provecho. ¢Queé son las creencias?
¢Como se forman y como las mantenemos?

Las creencias son nuestros principios rectores, 10s mapas
internos que empleamos paras dar sentido al mundo; nos
dan estabilidad y continuidad. Compartir creencias da una
sensacion de intimidad y comunidad mas profunda que el
trabajo compartido.

Las creencias positivas son personas que estimulan
nuestras capacidades. Las creencias crean resultados.
Hay un dicho que reza: “Tanto si crees que puedes hacer
algo como si no crees que puedes hacerlo, tienes razon”.

Las creencias limitativas por lo general giran alrededor del
“no puedo...”

Creer que “no puedo” es una descripcion de sus
capacidades ahora y en el futuro, y en vez de ser una
descripcion de su comportamiento ahora, programara
su cerebro hacia el fracaso y le impedira encontrar sus
verdaderas capacidades.

La mejor manera de saber de lo que uno es capaz es
pretender que uno pueda hacerlo; actle “como si” pudiera.
Lo que usted no puede hacer, no lo hard. Si es realmente
imposible, no se preocupe, ya se dara cuenta de ello.
(Y asegurese de que haya desplegado las medidas de
seguridad apropiadas en caso necesario) Siempre que
usted crea que algo es imposible, nunca descubrira si €s
0 no posible,
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Las creencias cambian y se desarrollan.

Las creencias pueden ser una cuestion de eleccion. Puede
usted deshacerse de creencias que le limiten y construirse
otras que le hagan la vida mas divertida y afortunada. Las
creencias positivas le permiten descubrir lo que puede ser
verdad y de lo que es usted capaz. Son salvoconductos para
explorar y jugar en el mundo de la posibilidad.

Creencias poderosas no le garantizaran tener éxito siempre,
pero le mantendran lleno de recursos y le haran capaz de
obtener el éxito al final.

Palabras y significados

Hablar no cuesta nada, segun se dice; sin embargo, las
palabras tienen el poder de evocar imagenes, sonidos y
sentimientos en el oyente o el lector como sabe todo poeta,
publicista o escritor. Las palabras pueden comenzar o romper
relaciones.

Las palabras nos pueden poner de buen o mal humor, son
anclas de una compleja serie de experiencias.

El lenguaje es una herramienta de comunicacion y, como
tal, las palabras significan lo que la gente acuerde que
signifiquen. Cada uno de nosotros experimenta el mundo de
una forma unica. Damos significado a las palabras mediante
las asociaciones ancladas a objetos y experiencias de la vida.
Las palabras significan cosas distintas segun el punto de
vista de cada cual.

El lenguaje es un filtro poderoso para nuestras experiencias
individuales; es parte de la cultura en que nacemos y no
puede cambiar. Canaliza los pensamientos hacia unas
direcciones, facilitando pensar de unas formas y dificultando
pensar en otras.

El lenguaje realiza distinciones pertinentes en unas areas u
otras dependiendo de lo que sea importante para esa cultura.

Operadores modales de posibilidad

Hay reglas de conducta més alla de las cuales creemos que
no podemos o debemos ir. Palabras como “no se puede” o
“no se debe” se conocen, en linglistica, como operadores
modales (ponen limites gobernados por reglas no dichas).

Hay dos tipos principales de operadores modales: operadores
modales de necesidad y operadores modales de posibilidad.

Los operadores modales de posibilidad son los mas

fuertes; son “poder y “no poder”, “posible” e “imposible”.

Cuantificadores universales

Una generalizacion se produce cuando un ejemplo se
toma como representativo de cierto nimero de diferentes
posibilidades. Si no generalizaramos, deberiamos hacer
las cosas unay otra vez, y pensar en todas las excepciones
y alternativas posibles nos tomaria un tiempo enorme.
Ordenamos nuestros conocimientos en  categorias
generales, pero adquirimos conocimientos, en primer lugar,
comparando y evaluando las diferencias; es importante
seguir clasificando segun diferencias, de forma que las
generalizaciones se puede cambiar en caso necesario.
Hay momentos en que debemos ser especificos, y pensar
en generalizaciones es confuso o inadecuado.

Estar abierto a aceptar excepciones nos permite ser mas
realistas; las decisiones no tienen por qué ser a todo o
nada.

Equivalencia compleja

Una equivalencia compleja se produce cuando dos
afirmaciones se relacionan de tal forma que se entienden
como iguales; por ejemplo: “No esta usted sonriendo.. .,
no se esta usted divirtiendo”.

Otro ejemplo seria: “Si no me mira cuando le hablo,
quiere decir que no estd prestando atencion”. Esta
acusacion es empleado con frecuencia por pensadores
predominantemente visuales, que necesitan mirar al
hablante para entender lo que esta diciendo.

Presuposiciones

Todos tenemos creencias y expectativas sacadas de
nuestra experiencia personal; es imposible vivir sin ellas.
Desde el instante en que tenemos que suponer algunas
€0sas, sera mejor que sean las que nos permitan ser libres,
tener opciones y disfrutar del mundo, y no aquella que
nos limiten. Casi siempre obtenemos lo que esperamos
obtener.

Causa y efecto

Una persona no tiene control directo sobre los estados
emocionales de otra. Pensar que usted puede obligar a
otras personas a que experimenten diferentes estados
mentales, 0 que otras personas puedan forzarle a estar en
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distintos estados de animo, es muy limitado y angustiante.
Ser responsable de los sentimientos de otros es una carga
muy pesada que le obliga a tener un cuidado exagerado
e innecesario en 1o que haga o diga. Con los modelos de
causa y efecto se convierte usted en la victima o en la nifiera
de los demas.

Cadauno es quien realmente genera sus propios sentimientos.
Ninguna otra persona puede hacerlo en su lugar. Cada uno
reacciona y cada uno es responsable.

Leer la mente

La mente de una persona lee cuando presume saber, sin
evidencia directa, lo que otra persona estd pensando o
sintiendo; lo hacemos a menudo. Muchas veces es una
respuesta intuitiva a ciertas claves no verbales de las que
nos hemos dado cuenta inconscientemente. A menudo
son puras alucinaciones, 0 lo que nosotros MiSMOS
pensariamos 0 sentiriamos en esa situacion: proyectamos
nuestros pensamientos y sentimientos inconscientes, y 1os
experimentamos como si vinieran de la otra persona. La
gente que lee la mente cree, por regla general, que siempre
tiene la razon, pero ello no garantiza que la tengan. ¢Por qué
adivinar cuando se puede preguntar?
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Exteriorizacion e
Interiorizacion

Interiorizar es cuando se suera despierto, se hacen planes,
se fantasea y se crean posibilidades.

Muchas veces, usted no hace algo bien porque no se
encuentra en el estado apropiado.

Hemisferios cerebrales izquierdo y derecho

El hemisferio izquierdo es conocido como el hemisferio
dominante y es quien procesa el lenguaje; procesa la
informacion de manera analitica y racional. El lado
derecho, conocido como el hemisferio no dominante,
trata la informacion de manera analitica y racional. El
lado derecho, conocido como el hemisferio no dominante,
trata la informacion de forma mas globalizante e intuitiva;
también parece estar mas relacionado con melodias,
visualizacion y tareas que impliquen comparacion y cambio
gradual.

El hemisferio derecho es sensible al tono de voz, volumen
y direccion del sonido: todos esos aspectos que pueden
ir cambiando gradualmente, a diferencia de las palabras,
que van separadas unas de otras. Es sensible al contexto
del mensaje mas que al contenido verbal.

El significado cualquier evento depende del marco en
que lo sittie: cuando cambio el marco, también cambio
el significado. Cuando cambia el significado, tambiéen lo
hacen sus respuestas y su comportamiento. La habilidad
para reubicar actos da una mayor libertad y mayores
opciones.

El reencuadre no es una forma de ver el mundo a través
de cristales color de rosa, de manera que “realmente” todo
sea bueno. Los problemas no desaparecen por si mismos,
tienen que ser afrontados, pero cuantas mas formas de
verlos tenga, mas faciles le seran de resolver.

Reencuadre para ver una ganancia posible, y represente
una experiencia de forma que apoyen sus objetivos
personales y las que comparte con otros. Usted no es
libre de elegir cuando se ve empujado por distintas por
distintas fuerzas que quedan fuera de su control. Busque
el reencuadre para tener espacio por el que maniobrar.

Intencion y comportamiento

En el corazon del reencuadro se halla la distincion entre
comportamiento (0 conducta) e intencién: lo que usted
hace, y lo que esta intentando realmente alcanzar al
hacerlo.

A veces el comportamiento reporta aquello que queremos,
pero no encaja bien con el resto de nuestra personalidad.

Siempre hay una intencion positiva escondida detras de
todo comportamiento.
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Reencuadre en seis pasos

1. Primero: identifique el comportamiento o respuesta que
hay que cambiar

2. Establezca comunicacion con la parte responsable del
comportamiento

3. Separe laintencion positiva de lo que es el comportamiento.

4, Pida a su parte creativa que genere nuevas maneras para
lograr el mismo proposito

5. Pregunte a la parte X si esta de acuerdo en usar las nuevas
opciones en vez de la conducta anterior en las proximas
semanas

6. Revision ecoldgica

Lineas del tiempo

Nunca podemos estar en ninglin otro momento que no sea
el “ahora”, y todos tenemos en nuestro cerebro una maquina
de tiempo. Cuando dormimos, el tiempo se detiene, v
cuando sonamos, despiertos 0 dormidos, podemos pasar
del presente al pasado o futuro sin ninguna dificultad. El
tiempo parece volar o no pasar nunca dependiendo de lo que
hagamos. Con independencia del tiempo que sea, nuestra
experiencia lo cambia continuamente.

Conflicto y congruencia

Los valores definen lo que es importante para nosotros;
el conflicto empieza cuando insistimos en que lo que es
importante para nosotros debe ser importante para otros.

Diferentes partes de nosotros encierran valores distintos,
siguen intereses diferentes, tienen intenciones distintas y, por
ello, entran en conflicto. Nuestra capacidad para alcanzar un
objetivo se ve radicalmente afectada por como reconciliamos
y manejamos con imaginacion las distintas partes de nuestra
identidad. Es raro poder ir de todo corazon o de manera
totalmente congruente hacia un objetivo, y cuanto mayor
sea éste, mas partes de nosotros entraran en juego y mas
posibilidad habra de tener intereses encontrados.

Ser capaz de detectar la incongruencia en su interior le
evitara cometer muchos errores.

Nuestros valores afectan poderosamente a la congruencia
de un objetivo. Los valores dan forma a lo que es importante
para nosotros y estan apoyados en las creencias.

Son los principios fundamentales segun los que
vivimos. Actuar en contra de nuestros valores nos hace
incongruentes.

La PNL emplea la palabra criterios para describir aquellos
valores que son importantes en un contexto en particular.
Los criterios son menos generales y de menor amplitud
que los valores; son las razones por las que usted hace
algo, y lo que obtiene por ello.

Nuestros criterios son los que deciden por qué trabajamos,
para quien trabajamos, con quién nos casamos (Si nos
casamos), como entablamos relaciones y donde vivimos.
Determinan el coche que conducimos, la ropa que nos
compramos y adonde vamos a comer.

Metaprogramas

Los metaprogramas son filtros que normalmente usamos
en nuestra percepcion. Los metaprogramas son modelos
que usamos para determinar qué informacion dejamos
entrar.

Los metaprogramas son sistematicos y habituales, y no
solemos cuestionarlos si nos sirven razonablemente bien.

Los metaprogramas son importantes en las areas clave
de la motivacion y de la toma de decisiones. Los buenos
comunicadores adaptan sus palabras al modelo del mundo
que tiene la persona receptora.

Hay muchos modelos que pueden servir de metraprograma.

Proactivo — Reactivo

El primer metaprograma se refiere a la accion. La persona
proactiva inicia, se lanza a la accion y contintia en ella. No
espera a que otros la inicien.

La persona reactiva espera a que otros inicien una accion
0 espera un momento propicio para actuar. Es posible que
tarde mucho en decidirse, o de hecho que no llegue nunca
a la accion.

Una persona reactiva tendera a utilizar frases completas,
con sujeto personal (sustantivo 0 pronombre), verbo activo
y un objeto tangible, como, por ejemplo, “[Yo] voy a ir a
hablar con el gerente”.

Una persona reactiva tendera a usar verbos en pasiva y
frases incompletas. También es posible que use propuestas
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condicionantes a requisitos, como, por ejemplo, “Hay alguna
posibilidad de encontrar una ocasion para concertar una
entrevista con el gerente?”.

Afrontar-Eludir

El segundo modelo se refiere a la motivacion y explica donde
centran su atencion las personas. Las personas con una
metaprograma afrontador centran la atencion en su objetivo.
Van hacia aquello que desean. Las personas eludidoras
descubren facilmente los problemas y saben lo que hay que
evitar, porque tienen claro lo que no quieren. Esto puede
crearles problemas para fijarse objetivos bien definidos.

Es facil reconocer este modelo por el modo de expresarse de
la persona. jHabla sobre lo que quiere, consigue 0 gana? ¢0
habla sobre la situacion que desea evitar y los problemas de
los que desea mantenerse lejos? Las personas afrontadoras
trabajan mejor en la obtencion de objetivos. Las personas
eludidoras son excelentes para detectar errores y trabajar
bien en objetivos como el control de calidad

Interno-Externo

Este modelo se refiere a donde encuentran las personas sus
criterios 0 normas. Una persona interna tiene interiorizados
sus criterios, y los utiliza para comparar distintas posibilidades
y decidir qué hacer.

La persona interna se informa, pero insistira en decidir por
si misma de acuerdo a sus propios criterios. Una persona
fuertemente interna se resistira a la decision que tome por
ella otra persona, aun cuando se trate de una buena decision.

La persona externa necesita que otras personas le indiquen
criterios y el rumbo a seguir. Sabe que ha hecho un buen
trabajo cuando alguien se lo dice. Necesita un criterio
externo. Le pediran a usted su criterio u opinion. Es como si
tuviese dificultad para decidir.

La persona interna dificilmente acepta que las controlen o
dirijan.

Las personas externas necesitan ser dirigidas y supervisadas.

Opciones-Procedimientos

Este modelo es importante para los negocios. Una persona
opcionesquiere disponer de opcionesy crearse alternativas.
Dudara en seguir procedimientos trillados, por buenos que
sean. La persona procedimientos es buena para seguir
esquemas bien trabados, para acciones ya proyectadas,
pero no demasiado bueno para crearlas; le interesa mas
la manera de hacer algo que para que le conviene hacerlo.

Ala persona opciones la motivan idean retados que amplian
sus posibilidades de eleccion. A la persona procedimientos
la motivan ideas que les faciliten un camino allanado, ya
probado.

Genérico- Especifico

Las personas geneéricas gustan de contemplar el cuadro
entero. Se sienten mas a gusto cuando tratan con grandes
segmentos de informacion. Piensan de forma global.
Las personas especificas se sienten mas comodas con
pequenas parcelas de informacion, construyen desde
lo pequefio a lo grande, y por eso se sienten comodas
CON procesos secuenciales; en casos extremos solo son
capaces de trabajar con el siguiente paso de la secuencia
en que estan trabajando.

Las personas genéricas, como Se puede esperar,
generalizan. Pueden saltarse un paso en una secuencia
MAs como un segmento que como una serie de pasos
progresivos. La persona genérica elimina mucha
informacion.

lgualador-Diferenciador

Este modelo se refiere al hecho de hacer comparaciones.
Algunas personas perciben o que hay de comun en las
cosas. Son los igualadores. (No se refiere al modelo de
sintonia.) Los diferenciadores perciben las diferencias
cuando hacen comparaciones. Sefialan las diferencias, y
a menudo se ven envueltos en discusiones.

Modelo de convencimiento

Hay dos aspectos que tienen que ver con el modo como
una persona se convence de algo. Primero, a traves de
queé canal llega la informacion, y segundo, como maneja la
informacion una vez que la tiene (el modo).
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Primero, algunas personas necesitan ver la evidencia
(visuales). Otras necesitan escuchar lo que le dicen. Otras
necesitan /eer un informe; por ejemplo, los informes de la
Asociacion de Consumidores comparan y proporcionan
informacion sobre muchos productos. Otras necesitan
hacer algo. Si pueden, usaran el producto para evaluarlo, 0
trabajaran junto a una nueva empleada antes de decidir que
sirve para ese puesto.

Una persona visual necesita ver ejemplos. Una persona
auditiva necesita hablar con alguien y recoger informacion.
Una persona de /ectura necesita leer informes o referencias
sobre alguien. Una persona de hacer tiene que hacer
efectivamente el trabajo con una persona para convencerse
de que esa persona sirve para ese trabajo.

El otro aspecto de ese metaprograma es como aprende la
gente un trabajo nuevo mas facilmente. Una persona visual
aprende mas faciimente un nuevo trabajo si se le muestra
como hacerlo. Una persona auditiva aprendera mejor si se le
dice como hacerlo. Una persona de lectura aprendera mejor
leyendo las instrucciones. Una persona de hacer aprende
mejor haciendo el trabajo, con sus propias manos.

La segunda parte de este metaprograma se refiere a
como maneja la informacion una persona y como conviene
presentarsela.

Algunas personas necesitan que la evidencia se les presente
un determinado numero de veces —pueden ser dos, tres
0 mas -antes de convencerse. Son personas que Se
convencen mediante muchos ejemplos. Otras personas no
necesitan mucha informacion. Observan algunos datos, se
imaginan el resto y deciden rapidamente. A menudo llegan
a las conclusiones en muy poco tiempo. A esto se le llama
modelo automatico. En cambio, otras personas nunca se
convencen realmente. Solo se convenceran en algun caso
particulary en un determinado contexto. Esto se conoce como
moaelo constante. Es posible que manana tengo usted que
demostrarselo por entero otra vez, porque mafiana es otro
dia. Necesitan convencerse cada vez. Y, por Ultimo, algunas
personas necesitan que la evidencia les sea ofrecida durante
un periodo-un dia una semana-antes de quedar convencidas.
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Psicoterapia

El marco general de todas estas técnicas es usarlas con
inteligencia, teniendo en cuenta las relaciones externas de
la persona y el equilibrio interno. La intencion de la PNL es
siempre dar mas opciones, nunca limitarlas.

Hay dos aspectos esenciales para cualquier psicoterapeuta,
0 para cualquiera que esté intentando ayudar a alguien a
realizar cambios en su vida.

El primero es la relacion, construir y mantener la sintonia
para establecer una atmosfera de credibilidad. El segundo
es la congruencia: usted debe ser completamente
congruente con o que hace para ayudar a esa persona;
cualquier incongruencia por su parte transmitira un
mensaje contradictorio y reducira la efectividad del proceso
de cambio.
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