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    INTRODUCCIÓN 
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    La primera vez que leí la expresión Programación Neurolingüística (PNL) me pareció un término muy extraño. No tenía la más mínima idea de qué era o para qué servía, así que no te asombres si sientes lo mismo.  

    Las cosas a veces no suceden por una simple casualidad, creo que misteriosamente estas tienen un propósito. Todavía recuerdo el día en el que vi ese libro en la biblioteca pública mi ciudad. Sentí que no debía pasar de largo, seguí mi intuición y decidí tomarlo entre mis manos. Fue así como comencé a leer lo que cambiaría mi vida para siempre.  

    Mi situación personal no era de las mejores. Era innumerable la lista de preocupaciones familiares y laborales que tenía o consideraba tener. Estaba deprimido y parecía ser de esos que saben que la muerte está pronta a llevarlos. 

    Lo cierto es que existen libros que cambian la vida y ese que estaba ahí en ese estante esperaba por mí. Inicié con la lectura de ese primer libro llamado: “El reencuadre: Programación Neurolingüística y la transformación de significados” de Richard Bandler y John Grinder. Poco a poco, sus palabras se fueron convirtiendo en una filosofía de vida, en una pasión y decisión real de experimentar desde cero lo que significa vivir y me ayudó a verme por completo de arriba hacia abajo. Fue cuando con dolor comprendí que me había convertido en una especie de mendigo disfrazado de traje.  

    Sé que no soy el único que ha sentido algo similar. Por esta razón, tras largos años de aprendizaje y mucho trabajo interior, quise emprender este viaje de escribir un libro en el que deseo mostrarte cómo la PNL puede ayudar a que tu vida se llene de propósitos, agradecimientos y aquellos sueños perdidos vuelvan a habitar en tu corazón. 

    ¿Quieres emprender este viaje? En este libro te enseñaré cómo la Programación Neurolingüística puede cambiar tu vida en muchos aspectos, tal y como ha ocurrido con la mía y la de muchas otras personas. 

    Si eres de quienes por primera vez lee acerca de la PNL, no sientas miedo de no entender. Esta es una disciplina que está al alcance de todos. No necesitas ser un superdotado o tener un gran coeficiente intelectual. Esta ciencia te ayudará a sacar lo mejor de ti: todo eso que por tus creencias limitantes y especialmente por causa del miedo, no has llegado a alcanzar. 

      

   



 Un poquito de historia 

    La Programación Neurolingüística tiene varias décadas de existencia. Sus orígenes se remontan a la labor de dos estadounidenses: el informático Richard Bandler y el psicólogo y lingüista John Grinder.  

    Estos profesionales iniciaron su pesquisa a inicios de los años 70, dedicándose al estudio de los trabajos de la terapeuta familiar Virginia Satir,  el psicoterapeuta y fundador de la terapia Gestalt Fritz Perls y el hipnoterapeuta Eric Erickson. 

    Los investigadores indagaron la razón por la que estos enfoques terapéuticos eran más efectivos que otros, observando que estos profesionales lograban tratar causas que se consideraban muy difíciles de curar y obtenían buenos resultados. Al respecto hay que resaltar que: “una de las cosas sistémicas que Erickson y Satir y muchos otros terapeutas efectivos hacen, es percatarse inconscientemente de cómo piensa la otra persona, a la que le están hablando y utilizar esa información en modos diferentes” Bandler, y Grinder (2000). 

    De esta forma, estos investigadores notaron que la causa fundamental del éxito de estos profesionales se basaba en la aplicación de un patrón de comportamiento en particular, lo que les sirvió para inspirarse en la creación de la PNL. 

    Esto constituyó el origen de todo un sistema que permite modificar aquellos comportamientos, actitudes y creencias que no contribuyan a lograr que las personas puedan sentirse satisfechas consigo mismas o actúen de una forma asertiva. 

    Bandler y Grinder (2000), señalan que la PNL básicamente ayuda a que los individuos puedan desarrollar diversas formas de enseñar a las personas a emplear sus propios recursos. 

      

   



 Explicación de los términos 

    Sé qué todavía puedes tener un poco de intriga en torno a qué es la Programación Neurolingüística, por lo que a continuación te explicaré qué significa:   

      

    Programación 

    Cuando hablamos de “Programación”, nos referimos al modo en el que usamos determinados programas de comportamiento en función de modelos adquiridos con base en nuestra experiencia, relaciones sociales y cultura.  

    Para que comprendas mejor este concepto, ten en cuenta que el ser humano es como un ordenador que contiene un conjunto de programas o patrones que determinan su manera de asimilar y actuar frente a las diversas situaciones de la vida.  

      

    Neuro 

    Los patrones o modelos con los que te has venido programando a lo largo de tu vida no vienen de la nada, ni existen sin un motivo. Es allí donde sale a relucir el uso del prefijo griego “Neuro”, cuyo significado en español es “nervio” o “Sistema Nervioso”. 

    Así pues, en lo que respecta a la noción de “Neuro”, se trata del hecho de que todo comportamiento humano responde a determinados estímulos sensitivos que se producen en el cerebro. Los mismos son conocidos como emociones. 

      

    Lingüística   

    La Lingüística es una ciencia que se encarga del estudio del lenguaje, que es la forma en la que los seres humanos se comunican. En este sentido, la PNL se vale de los grandes aportes de esta disciplina para que puedas comprender el modo en el que piensas y te comunicas de una forma más eficiente tanto contigo mismo como con los demás.  

    Para ello, no solamente se basa en el lenguaje verbal, sino también en el no verbal, debido a que, por más extraño que pueda parecerte, los gestos tienen un importante impacto en la comunicación oral. Asimismo, estos pueden influir de manera notoria en la compresión de los mensajes que se desean transmitir.  

    Además, los gestos, señas, posturas corporales, entre otros elementos que conforman la comunicación no verbal, en función de la cultura e historia personal de quien esté interpretando un mensaje, tienden a ser asimilados de un modo en particular. 

      

      

   



 Objetivos y finalidad: un camino hacia el éxito y la satisfacción personal 

    Surgida inicialmente gracias a los aportes de diversos campos del saber como la Psicoterapia, la Psicología y la Lingüística, la Programación Neuro Lingüística (PNL) se extendió de manera muy rápida en el área educativa y organizacional. 

    Así pues, la PNL identifica la excelencia por medio del análisis y la observación de patrones. Su finalidad es idear medios que permitan que las personas puedan emplear esos patrones para lograr obtener resultados semejantes, teniendo como propósito transformar una vivencia en historias que sean vitales en los seres humanos, enriqueciendo su existencia. 

    Cambiar la vida es posible con esta disciplina, en vista de que te permitirá emular algunos patrones conductuales con los que tenemos que lidiar en situaciones adversas. Uno de nuestros objetivos será lograr modificar ciertas estructuras internas para liberar nuestro accionar y salir airosos en circunstancias de gran dificultad.  

    Recuerda que tú eres el que decide cómo puedes reaccionar ante un evento y de qué manera le darás la mejor solución para seguir adelante. Esto lo lograrás en la medida en la que tomes consciencia de estos episodios y puedas observarlos e interpretarlos desde diversos puntos de vista. Por medio el uso de la PNL, podrás encontrar la forma de modificar la manera de percibirlos  

    La PNL puede ofrecer beneficios en diferentes ámbitos de la vida que van desde enseñarte a automotivarte, aprender a perder tus temores, ganar más confianza en ti, construir relaciones armónicas, dejar vicios o curar enfermedades. 

    Además, mediante algunas prácticas que están a tu alcance, puedes desenvolverte mejor y tener una comunicación más efectiva. Entre las más reconocidas, podemos destacar las siguientes:  

      

   



 La Inducción  

    Esta es una técnica de PNL con la que podrás propiciar estados de confianza o determinación que te serán muy útiles cuando estés pasando por momentos difíciles. Por lo tanto, estos estados emocionales que lograrás producir, te permitirán modificar algunas sensaciones de malestar y tristeza, que suelen generar angustia y sufrimiento, impidiéndote alcanzar un fin deseado. 

      

      

    Practicando la técnica de la Inducción  

    Para los seres humanos es beneficioso saber cómo manejar sus estados internos. Mediante la técnica de la inducción vas a sentir bienestar y con estas reconstrucciones interiores estarás preparado para enfrentar diversos desafíos. 

    De esta forma, para poner en práctica la técnica de la inducción, debes llevar a cabo los siguientes pasos: 

    
  

    
    	 Concebir un estado “aliado” que sea idóneo 

   

      

    Este paso consiste en pensar en un estado positivo que te gustaría experimentar como el de confianza. Suele ser de mucho beneficio para aquellas situaciones en las que estés manifestando sensaciones de inseguridad o temor.  

    Para sentir determinación o seguridad, tienes que imaginarte esa sensación. Luego debes proceder a reproducir en tu mente el modo en el que se vería, escucharía y sentiría.  

      

      

    
    	              Encender el estado “aliado” 

   

      

    Durante la fase de esta práctica, evoca situaciones en las que hayas sentido confianza y seguridad, incluso si eres de aquellos individuos que  no suele sentirse de ese modo. Ten presente que en algunos momentos de tu vida tuviste que haber experimentado este estado emocional positivo.  

    Vas a revisar de un modo profundo dentro de ti para cerciorarte si esta información la percibiste de manera visual, auditiva o kinestésica. Una vez que la halles, tienes que ampliarla. 

    
  

    
    	              Expandir el estado aliado positivo 

   

      

    Esta parte del proceso es de mucho trabajo interno porque vas a revisar cuáles son esos sentidos que empiezan a generar esos estados positivos. Recuerda esa sensación y haz énfasis incluso en los estados que percibes que son más débiles. 

    Intenta traer al presente cada una de las emociones que te produzcan bienestar y al mismo tiempo, pregúntate qué fue lo que oíste, viste o sentiste durante esos momentos en específico. La clave es enfocarte en lo que te haga sentir bien.   

    Si se trata de experimentar este tipo de sensaciones, los diálogos internos pueden llegar a ser un recurso muy poderoso para fomentar un estado de autoconfianza.  Expresa algunas frases que estén en concordancia con esta condición en específico como: “yo puedo hacerlo”.  

    Aunque esas 3 palabras parecen tan simples, en realidad son muy poderosas y nutrirán a tu ser. Las sentirás como bálsamo para el alma que te hará subir el ánimo de una manera significativa. 

    
  

    
    	              Expandir las sensaciones que experimentas  

   

      

    En este paso tienes que trabajar especialmente con el canal kinestésico  debido a que vas a esparcir a través de tu cuerpo las diferentes sensaciones que percibas: se trata de un proceso de conexión con aquello que estás sintiendo.  

    Permítete experimentar que la energía fluye a través de todo tu cuerpo como si fuese la corriente de un río. Tu trabajo en este momento será expandirla hacia todas partes.  

    
  

    
    	              Repetir estas técnicas 

   

      

    Este momento será toda una prueba para ver si has comprendido esta técnica, debido a que tendrás que romper con este estado y hacer otra cosa como caminar u observar el entorno que te rodea.  

    El reto consiste en intentar volver a experimentar esas sensaciones que te han estado haciendo sentir confianza o seguridad.  Esto te ayudará a establecer una mayor conexión con tus estados internos.  

    En este sentido, trabajarás de mejor manera con las submodalidades como el color, tamaño, volumen, brillo de la imagen, tono de los sonidos, volumen, entre otros.  

      

   



 La Calibración 

    Esta es una técnica de PNL que te permitirá detectar cuáles son las  incongruencias que hay en los distintos canales de comunicación, debido a que existen situaciones en las que aquello que se dice no se expresa de la forma más idónea.  

    Como habrás notado en diversas ocasiones, existen personas que no mantienen una coherencia entre el mensaje y las expresiones que usan para comunicarse. Esto a su vez tiende a generar problemas comunicativos y de índole más profundos.  

    En lo que concierne a la calibración, esta sirve para observar el comportamiento de las personas con respecto a la forma en la que usan la comunicación verbal y no verbal. Suele ser adecuada para poder comprender el modo en el que algunas personalidades reconocidas han logrado sobresalir en su campo.  

    Sin embargo, muchas son las personas que no son conscientes de lo que expresan a través de su lenguaje corporal. Esto pude y puedo verlo en reiteradas ocasiones. Recuerdo una vez que observé a un ejecutivo de ventas que estaba intentando enviar un mensaje agradable, pero su expresión corporal mostraba todo lo contrario porque tenía una palma de la mano hacia arriba mientras que la otra tenía forma de puño.  

    También me ocurrió con un compañero con el que trabajé. Si bien  este hombre  decía que estaba tranquilo, su tono de voz mostraba todo lo contrario. No pudo simular el enojo que sentía por más de que hizo todo lo posible. Era muy evidente que no se sentía así, que no estaba tranquilo. 

      

      

    Practicando la calibración 

    Existen diferentes técnicas de Calibración, una es bastante sencilla de poner en práctica y sirve para ver de qué forma mejoramos nuestra capacidad de poner atención:  

    
  

    
    	 Para proceder a aplicar el siguiente ejercicio en un individuo, busca un entorno que sea tranquilo. Debes poner atención al modo en el que este posiciona su cabeza, cómo suele mover sus ojos y la manera en la que respira. Nota si esta respiración se produce de una manera lenta, rápida o profunda.  

   

      

    También debes observar el tono de los músculos, la piel, el tono de la voz, entre otros aspectos resaltantes que constituyan una manifestación externa de los pensamientos.     

    
  

    
    	               Posteriormente, tienes que proceder a pedirle a esta persona que piense en alguien que no le agrade. Deberás observar la forma en la que se comporta y cómo dichas señales se diferencian de las anteriores.  

   

      

    Veamos un ejemplo para comprenderlo mejor. Si la manifestación del sujeto en cuestión es congruente puede suceder lo siguiente:  

    - Dice estar muy relajado y a gusto en una situación determinada. 

    - Manifestación: su respiración se muestra serena, profunda y concentrada en la zona abdominal. Está sentado ocupando toda la superficie de la silla y se apoya en el respaldo de la misma; su modo de hablar es sereno, pausado; su boca está relajada y entreabierta; su cuello distendido; sus hombros relajados y distendidos hacia abajo, etc  

    Si la manifestación del sujeto en cuestión es incongruente puede suceder lo siguiente:  

    - Dice estar muy relajado y a gusto en una situación determinada. 

    - Manifestación: está sentado en el extremo de la silla y hace movimientos intermitentes con los pies o con otra parte del cuerpo. Su respiración no es abdominal, se localiza en la zona superior y no es pausada ni profunda. Manifiesta señales de tensión que entrecortan el normal fluir de la respiración. Genera movimientos que muestran no encontrar una posición cómoda de la cabeza, por lo tanto, estira y contrae el cuello con frecuencia. Labio inferior en tensión. Hombros en tensión. La voz refleja el tipo de respiración, por consiguiente, se muestra entrecortada. La velocidad en el hablar se ve afectada, tiende a acelerar. Respecto de este último punto, también existen sujetos que presentan una disminución exagerada en la velocidad de construcción de las frases como causa de un bloqueo proveniente de una incongruencia o malestar interior. 

      

    A medida que vayas poniendo en práctica esta técnica y reflexionando sobre los puntos anteriormente desarrollados, verás que podrás distinguir el grado de congruencia de una persona. También mejorarás de ese modo tu capacidad de atención.  

      

   



 El Reencuadre  

    Las personas suelen asignar determinados significados a aquello que observan o viven. No obstante,  estas concepciones dependen de la perspectiva o encuadre desde el que se observen. Por consiguiente, un cambio de perspectiva puede marcar una diferencia en lo que se refiere al modo en el que los individuos interpretan dicha vivencia o suceso. 

    El reencuadre consiste en una técnica con la que se cambia el marco de referencia. Al aplicarla, un sujeto percibe los hechos con la finalidad de modificar su significado.                 

    A su vez, estos cambios de perspectivas harán que se modifiquen las respuestas, emociones y conductas que se vinculan a lo que están viviendo u observando. 

    Suponiendo el caso de que estemos frente a una tormenta bastante fuerte, no todas las personas van a interpretar este suceso del mismo modo. Para algunos individuos representará una experiencia positiva, mientras que para otros, este suceso puede llegar a ser muy negativo.  

    Si estaba pasando por una época de sequía, una persona que trabaje en el campo verá la tormenta como una bendición de la vida. De igual modo, en el caso de que esta se produzca en el segundo tiempo de un partido de fútbol, lo más seguro es que será motivo de alegría para los integrantes del equipo que esté perdiendo. 

    Por el contrario, si esta tormenta ocurre durante una reunión que se está celebrando al aire libre, puede que no sea vista de una forma muy agradable, ni tampoco lo será para quienes se hallen en un sitio abierto a la intemperie sin ningún impermeable y alejados de un entorno cubierto.  

    La técnica del reencuadre puede ser muy útil para quienes tienen una personalidad tímida, en vista de que pueden utilizarla para reinterpretar situaciones incómodas o dolorosas que observadas de manera superficial parecerían tener solo una interpretación.  

    Al respecto, este enfoque positivo puede verse en casos de personajes famosos como Fleming y Edison, puesto que la Penicilina surgió gracias a un error del primer científico. Este hombre fue capaz de mantener su convicción, siguiendo adelante con sus experimentos. Con relación a la bombilla eléctrica de Edison, hay una visión similar. El individuo se enfocó en cada una de las veces en las que intentó dar vida a este invento revolucionario. Sus fallas tan solo representaban para él un estímulo para seguir investigando. 

    De igual modo, una historia personal que viene a colación es la de una amiga que estuvo muy enferma hace algunos años. Ella sentía que ese padecimiento limitaba su vida. Cuando me enteré de la situación por la que estaba atravesando, le propuse aplicar esta técnica del reencuadre. Ella aceptó dejarse guiar porque realmente quería sentirse mejor. 

    Lo primero que hice fue hacerle comprender las cosas positivas que tenía esa situación que a primera vista solía ser bastante desalentadora. Ella empezó a valorar el hecho de que estaba recibiendo mucho amor en su vida de parte de familiares y amistades cercanas.  

    Enfocándose en esos aspectos positivos, se le hizo mucho más fácil la comprensión de las diferentes vivencias que experimentó mientras estuvo enferma y se sometió a diversos tratamientos.  

    El reencuadre hizo que comenzara a vivir con mayor gratitud cada uno de sus días, pudiendo experimentar menos estrés con la enfermedad y llegó a sentirse mucho mejor con respecto a algunas situaciones vividas en el pasado. 

    Como hemos visto, la PNL propone estrategias que provienen de la experiencia de cada ser humano, de sus emociones y percepciones, dando la posibilidad de modificar ciertas estructuras internas para obtener el resultado esperado. Uno de los principios de la PNL relacionado al encuadre afirma que “no existen los fracasos, existen solo resultados”.  

     En otras palabras, existe la posibilidad de reprogramar estas estrategias usando aquellas que se consideren de mayor éxito para que el resultado sea el que se quiere obtener.  

    Asimismo, otro principio que es importante mencionar es aquel en el que se establece que: “los resultados cambian si tus acciones cambian”. Ten esto en cuenta y atrévete a cambiar aquellos aspectos que consideres que te causan tropiezos y no te permitirán evolucionar como ser humano.  

      

      

    Practicando el Reencuadre 

    Existen diferentes contextos en los que puedes aplicar el Reencuadre. Este permite ver lo mejor de alguna situación que pueda parecer a simple vista negativa. Un ejemplo de ello es: hacer que los niños tengan una mejor perspectiva de lo ocurrido. 

    Esta técnica básicamente consiste en enseñar a que estos pequeños digan después de haberse quejado por algo la expresión “afortunadamente” y el porqué tuvo alguna ventaja que el evento haya ocurrido de tal forma.  

    Imaginemos que un niño se encuentre volando una cometa y esta se haya enredado o roto en ese momento. Cuando se esté lamentando puede decir después de su queja: “afortunadamente mi papá va a enseñarme a hacer otra y después saldremos a volarla juntos”. 

    El infante verá de una forma más optimista lo sucedido y aprenderá que todo puede tener una solución pese a que pudo haber pensado al principio que se trataba de una verdadera tragedia.   

      

      

      

      

      

      

      

    

  


 
    CAPÍTULO 1 

    Sistemas de representación 
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    Los sentidos permiten que las personas puedan interpretar el mundo. Sin embargo, estos procesos no suelen ocurrir de igual forma con todas las personas, debido a que cada ser humano suele utilizar de manera única los diversos sistemas representativos, que son los filtros por medio de los que se recoge, almacena y decodifica la información que se obtiene del exterior.   

    En este sentido, existen 3 sistemas primarios con los que se interpreta la información que se recibe del exterior o dicho de otro modo, podemos captar, escoger, almacenar, codificar, así como solemos recrear en nuestra mente la información. 

    Así pues, los sistemas representacionales son los siguientes:  

   



   

    El Sistema Visual 

    En este sistema se utiliza el órgano visual sensorial y permite mirar objetos del mundo exterior, además de visualizar con la mente las cosas. Las personas en las que predomina este sistema de representación visual se caracterizan por tener un parpadeo rápido y colocar los hombros hacia arriba.  

    Mantienen la cabeza hacia adelante y el mentón alto. Asimismo, estas suelen pensar en imágenes y hablan de un modo rápido, utilizando expresiones como: “mira”, “viste”, entre otras relacionadas con el acto de observar. 

   



   

    El Sistema Auditivo 

    En este sistema de representación se utiliza el órgano del oído y permite percibir tanto sonidos internos como externos. Aquellos individuos en los que prevalece este tipo de sistema de representación tienden a señalarse los labios y los oídos.  

    Además, emiten suspiros, siendo personas que se distinguen por el hecho de que organizan adecuadamente las oraciones, expresándose por lo general en un ritmo lento y con tono medio. A su vez, tienen una manera de pensar que suele ser bastante racional. 

      

   



 El Sistema Kinestésico 

    En este suelen emplearse los sentidos del tacto, gusto y olfato, de manera que, cada persona interpreta información acerca del mundo por medio de diversas emociones, sensaciones y sentidos internos del equilibrio y movimiento, caracterizándose por ser de aquellos individuos que tienden a tocar a los demás y a sí mismos. 

    Estos hablan de una forma lenta, empleando un tono bajo o grave. También establecen una mayor conexión emocional que aquellos en los que prevalecen los sistemas de representación auditivos o visuales.   

    En cada persona suele predominar un sistema de representación que a su vez se nutre de los beneficios de los otros dos. Por lo tanto, lo idóneo es que las personas profundicen en cada uno de estos y los pongan en práctica porque les va a permitir poder pasar de uno a otro sistema. 

    Además, puede verse el caso de que aquellas personas que tienen fuertes preferencias por un determinado sistema de representación pueden llegar a bloquearse y en medio de una situación abrumadora, no serán capaces de analizar objetivamente lo que está ocurriendo. Por el contrario, si conocen la forma en la que funcionan estos sistemas, van a poder manejar las circunstancias de modo efectivo.  

      

      

    ¿Cómo puedes saber cuál es tu sistema de representación predominante? 

      

    Si deseas saber cuál es el sistema de representación por el que tú u otra persona sienten predilección, detente a observar la elección de palabras utilizadas. Estas ponen de manifiesto la manera en la que se está procesando la información. 

    De este modo, estar al tanto de esta información te va a ayudar a mejorar la forma en la que te comunicas con estas personas y habrá menos posibilidades de que se produzca un rechazo por parte de estos sujetos.  

      

   



 Las submodalidades: significado y funcionalidad 

    Las submodalidades constituyen una variante de los sistemas de representación. Estos últimos se refieren al modo en el que el cerebro clasifica y codifica la experiencia.  

    Las submodalidades en la PNL sirven para obtener resultados positivos y obtener el estado de bienestar deseado. Estas actúan sobre la imagen mental.                

    Los seres humanos percibimos el mundo a través de los 5 sentidos, estos, en el lenguaje PNL los llamamos modalidades: vista, oído, olfato, gusto y tacto. Estos sentidos o modalidades son los instrumentos que utilizamos para decodificar, ordenar, dar significado o archivar aquello que percibimos del mundo externo. Entonces podemos decir que las modalidades son nuestro sistema de representación de la realidad. Son aquello que nos permite vehicularnos a través del mundo. Esto significa que la realidad externa y nuestra representación de la realidad no son la misma cosa. Por este motivo, la afirmación "el mapa no es el territorio" es el fundamento a partir del cual podemos comprender el espíritu de las técnicas del PNL.  

    Al partido de fútbol del domingo se presentan dos grupos de personas que naturalmente simpatizan y apoyan los equipos que jugarán. Cuando veo una escena de cualquier tipo en mi vida cotidiana, archivo en la memoria una cierta información en base a mis canales de representación. Si estoy en un concierto, quedarán en mi memoria los sonidos graves que impactarán en mi caja torácica, como también los dulces sonidos del violín. A nivel visivo recordaré la imponente escenografía y a nivel kinestésico recordaré la señora sentada al lado mío que en dos oportunidades, luego de un aplauso, llegó a golpearme con el codo tras haber realizado un movimiento brusco.  

    Los sistemas de representación son: visivo, auditivo, olfativo, gustativo y kinestético. Generalmente las personas poseen un sistema de representación dominante para vincularse, percibir y explicar el mundo que las rodea. Se puede descubrir el sistema de representación de una persona a través del conocimiento del modo como una el lenguaje, del trabajo que desarrolla, de sus hobbies, etc.  

    Nuestro sistema de representación está compuesto de pequeños subconjuntos llamados submodalidades. Entonces, podemos decir, que la experiencia está representada, codificada y archivada en forma de submodalidad. Cada individuo utiliza una cantidad enorme de submodalidades para percibir la realidad. Por ejemplo, le pidiera a cada uno de mis lectores de imaginar una golondrina parada en el borde de una rama, seguramente no se manifestarán dos visualizaciones con la misma imagen.  

    El sistema de representación y las submodalidades influencian y son influenciados por el sistema nervioso, esto significa que mi estado de ánimo será un componente que decidirá la manera como recordaré la escena en cuestión.  
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    El mapa interno 

    Una determinada situación puede ser muy dolorosa para algún sujeto si la asocia a un recuerdo de una experiencia vivida que fue asimilada de manera traumática. No obstante, para otra persona, la misma experiencia podría tratarse de una simple trivialidad de la vida y no pasará de ser un suceso más de su día. 

    En este sentido, dos personas no observan ni asimilan los diferentes episodios de la vida de una forma siquiera parecida. Cada una tiene una mentalidad propia frente a cada estímulo que puedan percibir, de manera que comprenden estas circunstancias según la información interna y externa con las que establezcan una conexión. 

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

    

  


 
    CAPÍTULO 2 

     El metamodelo 
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    El metamodelo del lenguaje ofrece la oportunidad de sumergirse aún más profundamente en la comprensión del lenguaje y del mundo. Este método es una de las primeras y, por tanto, más antiguas técnicas de PNL desarrolladas por Grinder y Bandler. Es un modelo de la lingüística que se basa en el trabajo hecho por los filósofos del lenguaje como Alfred Korzybski, Noam Chomsky, así como muchos otros. Fue adaptado por los dos fundadores de la PNL.  

    Un punto de partida de la investigación, que en última instancia se basó en el metamodelo de John Grinder, fue la siguiente idea: 

    Existen dos formas de la palabra "ser". Una es la identidad y la otra es una declaración clara. Una afirmación puede ser, por ejemplo “La casa es amarilla”. En este caso, no es evidente en la propia frase lo que se quiere decir exactamente porque no estamos accediendo al conocimiento del contexto, por lo tanto, no qué se quiso decir cuando se hizo esa afirmación 

      

    El metamodelo como método para evitar los malentendidos 

    Construimos nuestra imagen lingüística del mundo a través de los 3 procesos de conformación: generalización, distorsión y eliminación. Otro punto importante para entender correctamente el metamodelo del lenguaje es el siguiente:  

    Todo ser humano se comunica subconsciente y conscientemente con otras personas. Lo experimentas cuando alguien te hace una pregunta, en otras palabras, se interesa, y piensa en lo que has expresado. Un problema que siempre surge en la comunicación es el siguiente: 

    Tanto tú como la persona con la que hablas han tenido experiencias diferentes y, por tanto, tienen un equipaje de experiencias distintas.  Por ejemplo, si expresas que hace días fuiste a una piscina y tu interlocutor nunca ha estado en una, hay un problema de comunicación porque no tiene experiencia de lo que es estar dentro de una piscina.  

    Desde luego, esto es únicamente un ejemplo muy simple, pero creo que sabes a lo que quiero llegar. Lo explica Molh (2006) de la siguiente manera: 

      

    "En el momento en que el individuo recurre al lenguaje para procesar la experiencia —cuando habla con otros, cuando habla consigo mismo o cuando orienta su conducta social en función de sus conclusiones—, la mencionada estructura sufre ciertas modificaciones. Estas alteraciones se deben fundamentalmente a los procesos mentales que tienen lugar, que siempre requieren cierto nivel de abstracción. Otro factor que incide sobre ellas son nuestros propios procesos psicológicos, que reprimen, rechazan o eliminan aquellas experiencias que nos desagradan." 

      

    Se producen malentendidos y uno de ustedes, o incluso los 2, se dan cuenta de que lingüísticamente algo no encaja muy bien porque están hablando más de la cuenta. Sin embargo, también puede ocurrir que conscientemente ni lo notes en absoluto, o que  intuitiva y conscientemente notes que algo va mal y ambos no puedan concretar esta impresión.  

    De un vistazo, puedes tener en cuenta lo siguiente: 

      

    
    	 Las personas se comunican entre sí y utilizan conscientemente el lenguaje. 

    	 A la hora de hablar, la gente siempre parte de ciertas experiencias.  

    	 La irritación o el problema nace cuando los valores de la experiencia son de naturaleza diferente. 

    	 Surge un problema y, por lo general, ambos lo perciben inconscientemente.  

   

      

   



 Estructura superficial y profunda 

    En el metamodelo siempre se distingue entre la estructura profunda y la estructura superficial. La estructura profunda muestra el significado de lo que se dice, es decir, lo que el hablante pensaba exactamente. La estructura superficial expone literalmente la forma en que lo ha expresado. El proceso es el siguiente: 

      

    Escuchas a alguien y captas la estructura superficial de lo que declara (la frase). Como resultado, asignas un significado a la frase conectándote con la estructura profunda de lo que se ha manifestado.  

    Sin embargo, esto crea un malentendido del metamodelo porque no existe la comunicación holística, que reflejaría la descripción completa de la realidad. Por lo tanto, la propia creación del significado a través de la estructura profunda distorsiona el metamodelo porque cada uno tiene experiencias diferentes. 

    Para conseguir una mejor comprensión y reducir los malentendidos al mínimo posible, debemos obtener un mejor entendimiento de los significados haciendo preguntas. A través de las preguntas del metamodelo, se deshacen las generalizaciones, las eliminaciones y las distorsiones a las que siempre estamos sometidos inconscientemente. De este modo, se obtiene más claridad en relación con la realidad subjetiva del otro. 

      

    ¿Cómo practicar el metamodelo? 

    Para que puedas eliminar la malinterpretación de lo que dice una persona, puedes usar estas herramientas o preguntas. Se trata de información que muestra las “transgresiones del lenguaje”. 

      

   



 Las eliminaciones: 

      

    Eliminaciones simples 

    Faltan algunos datos en la enunciación haciendo que se suprima el contexto de la información. 

      

    Ejemplo: Soy próspero. 

      

    Pregunta del metamodelo superficial: ¿Por qué eres próspero? 

      

    Ejemplo: Porque tengo un trabajo. 

      

    Preguntas del metamodelo profundo: Para qué..., Dónde..., Qué..., Con quién..., Cómo…, etc. 

      

    Sustantivo no específico 

    Esto sucede en el momento en que se omite el sustantivo porque se presupone que la otra persona sabe el "quien" o el "qué" del lo que se está hablando y es muy común que realmente no lo conozca. 

      

    Ejemplo: Me tiene estresado. 

      

    Preguntas del metamodelo superficial: ¿Quién te tiene estresado? 

      

    Preguntas del metamodelo profundo: ¿Quién o qué cosa, específicamente, te tiene estresado? ¿Qué te ha pasado? ¿Tienes la sensación que en el futuro podrá suceder algo que te inquieta? 

      

    Verbo no específico 

    Cada verbo es inespecífico en sí mismo y debe situarse en el contexto adecuado. Esto no suele ser un problema para el oyente, porque entiende lo que se dice en su mayor parte. Sin embargo, ocurre que el contenido se borra y surgen malentendidos.  

      

    Ejemplo: “Me gustas” tiene muchos significados y es muy complicado clasificar correctamente esta frase.  

      

    Ejemplos de verbos: gustar, experimentar, comprender, amar, herir 

      

    Preguntas del metamodelo: ¿Cuánto te gusto? ¿Qué experimentas exactamente?, etc. 

      

    Comparación incompleta  

    El problema aquí es que el oyente no tiene fuente de referencia ni punto de referencia. 

      

    Ejemplo: Me siento peor. 

      

    Pregunta del metamodelo superficial: ¿En comparación con qué te sientes peor?  

      

    Preguntas del metamodelo profundo: ¿Como quién/qué? ¿En comparación con qué? ¿En comparación con quién? ¿En relación con?  

      

    Pérdida performativa 

    Se hace una evaluación, pero ni se menciona la base de la misma o se omite la instancia de la valoración. 

      

    Ejemplo: ¡El solicitante es un verdadero activo! 

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Por qué es un activo real? ¿Comparado con quién o medido con qué? 

      

    Performativo perdido 

    No se menciona al autor de la frase. Esto significa que el autor sigue siendo desconocido y la declaración/juicio suena casi universal.  

      

    Ejemplo: "¡Siempre es mejor no tener piedad!" 

      

    Preguntas del metamodelo: ¿Quién hizo la declaración? ¿Quién lo ha dicho exactamente? ¿Quién se siente así? ¿Lo has experimentado tú mismo? 

      

    Eliminación comparativa: 

    Se eliminan todas las posibles comparaciones considerando el concepto como un absoluto. Nos encontramos delante a una eliminación comparativa cuando escuchamos decir:"es muy cansador", sin ser especificado en relación a qué actividad se considera "muy cansador". 

      

    Fuente perdida o desconocida 

    Son juicios subjetivos y de valor que se consideran verdad y que la mayoría de las personas comparten como algo incuestionable. Tienden a ser creencias populares sin tener bases reales que pasan de persona a persona. Algunas veces son válidas para ciertos contextos particulares y culturales. Lo importante es retar o cuestionar preguntando quién lo ha mencionado, en qué bases se sustenta  o cómo ha llegado a tener esa información. 

      

    Ejemplo: Sólo usamos el 10% de nuestro cerebro. 

      

    Pregunta del metamodelo superficial: ¿Quién lo dice? 

      

    Pregunta del metamodelo profundo: ¿Cómo lo sabes? 

      

    Las distorsiones: 

      

    Nominalizaciones 

    Las nominalizaciones se derivan de adjetivos y verbos: suceden cuando el verbo es transformado en sustantivo. En este caso, las acciones y el proceso se congelan y se objetivan (cosifican). Como resultado, se pierde el significado y el oyente tiene problemas para captar el contenido con precisión. El hablante distorsiona el interés enfocándose en el sustantivo más que en la acción en sí. El sustantivo no se vale de las sensaciones, es decir, la mayoría no se puede sentir, probar, oler, ver o escuchar. 

      

    Las palabras que pueden subdividirse temáticamente en el siguiente grupo están prácticamente predestinadas a la nominalización: disputa, salud, éxito, felicidad, amor, esperanza y libertad.  

      

    1- Ejemplo: Quiere el éxito. 

      

    Preguntas sobre el metamodelo: ¿Cómo exactamente? ¿En qué sentido? 

      

    2 - Ejemplo: Me frustra que mis palabras no sean validadas. 

      

    Pregunta del metamodelo superficial: ¿Cómo y cuándo no están siendo validadas tus palabras? 

      

    Pregunta del metamodelo profundo: ¿De qué manera específica no están siendo validadas tus palabras? ¿Cómo podrían ser tus palabras validadas? 

      

   



 Generalizaciones 

    Las experiencias individuales se presentan de forma generalizada, añadiendo cada vez más generalizaciones. Aquí las experiencias individuales se presentan de manera casi ajena, ya que no hay referencias ni fuentes concretas. 

      

    Palabras clave: todos, nunca, ninguno, uno, todos, perpetuo, eterno, nadie, nunca. 

      

    Ejemplo: ¡Nunca la gente me escucha! 

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Nadie te ha escuchado jamás? 

      

    Para obtener una indicación concreta del contenido, hay que cuestionar las generalizaciones hasta llegar a una afirmación concreta. 

      

    Causa-efecto  

    Se afirma que A desencadena B. Por lo tanto, si se produce A, automáticamente se produce B. A un acontecimiento le sigue una reacción emocional. 

      

    Ejemplo: Su declaración me hizo sentir increíblemente apenado. 

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Por qué esta afirmación te hace sentir tan increíblemente apenado? Cuando A se comporta o hace algo de esta manera, ¿qué provoca en ti antes de que te sientas triste? 

      

      

    Invertir la causa-efecto  

    Una persona afirma que su comportamiento es responsable de la condición y el comportamiento correspondiente a otra persona. En este caso, se duda de la afirmación o se cuestiona la afirmación de que no hay elección.  

      

    Ejemplo: No me estás mirando, así que no estás interesado en mí. 

      

    Preguntas del metamodelo: Hay que preguntar directamente a la persona por qué cree en esa afirmación. El objetivo es conseguir que la persona se explique para conseguir una mejor comprensión.  Una posible pregunta sería: ¿Cómo lo sabes con seguridad? 
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    Lectura de la mente 

    Esto implica hacer suposiciones sobre lo que la otra persona está pensando. La pretensión de saber lo que piensa la otra persona no es ni buena ni mala. La cuestión del metamodelo consiste únicamente en averiguar cuál es la suposición o percepción que lleva a alguien a hacer esta afirmación.  

      

    Ejemplo: Mi compañera de clases está enamorada de mí.  

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Cómo lo sabes? 

      

    Esto significa que la persona que hizo esta declaración tiene que explicarse y la percepción y las suposiciones se resuelven sobre la base de sus explicaciones. 

      

      

    Presupuestos 

    Los presupuestos son suposiciones preliminares que se hacen tácitamente. Al hacerlo, simplemente se asume una verdad.  

      

    Ejemplo: "Eres tan alegre como tu abuela". 

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Cómo sabes que mi abuela era alegre? 

      

    Las generalizaciones:  

      

    Operadores modales 

      

    
    	 Operadores modales de necesidad u obligación 

   

      

    Se afirma que algo debe ser y es necesario. Sin embargo, se omite la consecuencia (inevitable) que se deriva de él.  

      

    Palabras clave: debe, debería, necesita, necesario. 

      

    Ejemplo: Ahora tengo que cuidarme.  

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Qué pasaría si no? 

      

    
    	 Operadores modales de posibilidad 

   

      

    Los operadores modales de posibilidad tienen un carácter idéntico a los operadores modales de necesidad desde el punto de vista del contenido.  

      

    Palabras clave: puede, podrá, podría. 

      

    Ejemplo: Se me permite visitarlo.  

      

    Pregunta del metamodelo: ¿Por qué se le permite visitarlo? ¿Qué pasa si no lo visitas? 

      

    Sin embargo, si la proposición esta precedida de un NO, la posibilidad se transforma en una imposibilidad. 

      

    
    	 Operadores modales de voluntad 

   

      

    Son las expresiones que introducen un pensamiento o idea, vinculándolo a la voluntad o falta de voluntad para pasar a la acción. 

      

      

    Cuantificadores universales 

    Palabras que contiene generalizaciones espaciales, temporales o sociales. Ejemplo: Siempre, nunca, en todas partes, todos. 

    

  


 
    CAPÍTULO 3 

    Los principios de PNL 
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    En la vida siempre han existido principios. Ellos nos guían en el camino o por lo menos, nos dan un impulso. De manera que, quizás te preguntes, ¿qué son los principios? 

      

    "Los principios son normas y creencias universales que tienen como objetivo potenciar el desarrollo del ser humano y vivir en armonía". Peiró, Rosario. (01 de agosto, 2021). 

    Si no tuviéramos principios en la vida, todo sería un caos. Imagina un mundo carente de principios ¿Respetaríamos al otro?  

    Me remonto nuevamente al libro “El reencuadre: Programación Neurolingüística y la transformación de significados”. Ese libro me hizo pensar tanto en la definición que he mencionado anteriormente, esa en la que se expresa que los principios ayudan a potenciar el desarrollo del ser humano y vivir en armonía. Entonces me pregunto, ¿quién no quiere vivir en armonía consigo mismo?  

    En la Programación Neurolingüística también existen principios que tienen el propósito de ayudar a que una persona pueda mejorar su calidad de vida y resolver sus problemas. En esta disciplina podemos encontrar una guía que permitirá mejorar nuestras situaciones cotidianas.  

    Así pues, a continuación voy a explicar cuáles son los 7 principios básicos de la PNL.  

      

   



 1 - Cada experiencia tiene su estructura 

    Una experiencia no es igual para todo el mundo y la vivimos y guardamos en nuestro interior de un modo diferente  Estas vivencias tienen una estructura propia y como tal, se encuentran compuestas por diversos elementos.  

    Acosta, Melina. (Octubre, 30 del 2019), expresa que: "Todas las experiencias que vivimos tienen una estructura, compuesta por una serie de pensamientos, emociones, recuerdos y/o actitudes. Cuando somos conscientes de esa estructura, podemos cambiar su composición para incidir en sus efectos, de manera que esa experiencia deje de ser percibida como traumática o dolorosa." 

    Es por eso que cada uno de nosotros somos únicos, de tal forma que todo se guarda en nuestro interior, y somos conscientes de lo que nos sucede.  

      

   



 2 - El mapa no es el territorio 

    Debemos tener presente que el mundo interno es una representación del externo, pero no es la realidad misma. Si aceptamos estas afirmaciones, seremos personas más flexibles y comenzaremos a extender nuestra capacidad de entender a los demás.  

    En este principio se habla del mapa, es decir, esa guía que nos permitirá actuar en el mundo: este se basa en la experiencia que cada uno de nosotros tenemos a nivel emocional, social, intelectual, entre otros.  

    Prestar atención a este principio nos motivará más en la vida, ya que, aunque en algunas circunstancias es necesario que coloquemos los pies en la tierra, al mismo tiempo debemos tener un diálogo con nosotros mismos.               Nuestro mapa es, en definitiva, el conjunto de todos los datos que, ordenados y codificados, hemos podido recolectar de la realidad que nos circunda. Es interesante reflexionar sobre el hecho de que nuestro mapa interior nunca podrá abarcar la inmensidad que la realidad nos presenta.               Por lo anteriormente dicho debemos ser plenamente conscientes que una realidad circunstancial (reflejo de nuestro mapa interior) puede ser siempre modificada si seguimos indagando en el mundo que nos rodea y obteniendo nueva información del mismo. Así como un explorador necesita del mapa que lo oriente en la búsqueda del tesoro, cada uno de nosotros tiene que crear un mapa que conduzca hacia la felicidad. 

      

   



 3 - No hay éxitos o fracasos, solo resultados 

    Este principio es alentador porque sostiene que cuando una persona está siempre en movimiento podrá seguir diferentes caminos para alcanzar un objetivo.  

    No importa si se fracasa en algo, cuando esto ocurre es el momento oportuno de levantar los ánimos y ser fuerte para seguir adelante. Los fracasos se deben considerar oportunidades de aprendizaje y superación. En algunas situaciones de la vida tenemos que movernos para encontrar aquellos resultados que tanto deseamos 
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 4 - Si una persona puede hacer algo, los demás también 

    Este principio expresa básicamente que todas las personas tenemos la capacidad de lograr nuestros objetivos.  

    Todos tenemos el poder para lograr alcanzar las metas y propósitos deseados, pero nos vamos llenando de creencias. Una de las más frecuentes suele ser en torno al dinero porque tal vez se nos impuso la creencia que no podíamos generar ingresos de niños o teníamos que conformarlos con lo que había, debido a que cierta suma de dinero era imposible de obtener.  

    Por ese motivo, cuando nos ofrecen una suma monetaria alta, de antemano pensamos que no la merecemos. Lamentablemente estas creencias nos limitan en la vida. El ejemplo sobre el dinero es solo uno de los tantos que podría mencionar y que representan la manera cómo algunas costumbres y creencias nos han limitado profundamente. Pero si tomamos en cuenta el principio que afirma: "si una persona puede hacer algo, los demás también."; es posible que logremos acercarnos un poco más a nuestros sueños. 

      

   



 5 - Lo importante en la comunicación es el resultado 

    Dicen que la falta de comunicación nos lleva a los problemas, o sin comunicación no hay solución. En la PNL, lo importante es el resultado. Por eso es vital que aprendamos a comunicarnos bien y de ese modo, ser lo más claros posible con lo que deseamos comunicar. Una de las claves para ello, es seguir pautas en la comunicación para evitar malos entendidos.  

    Además, en este principio se hace énfasis en la necesidad de ver el modo en el que se comportan los otros, sabiendo entenderlos y mostrando empatía. Es vital que nos detengamos a escucharlos y al mismo tiempo, observemos su lenguaje verbal y corporal, puesto que esta práctica permitirá que nos comuniquemos de una forma más asertiva.  

   



 6 - Si lo que haces no funciona, haz otra cosa 

    Este principio me hace pensar en un amigo que juega baloncesto. Sucede que cuando perder el control en un partido y no logra encestar el balón en el aro, decide estar en la defensa o pasa el balón a sus compañeros. Estas simples acciones lo ayudan a que pase a otro nivel y generan en él una mayor seguridad.  

    Parece quizás una simple anécdota, pero no se aleja nada de tantas historias en las que un proyecto no funciona, debido a que se inician a forzar ciertas decisiones en lugar de soltarlas y empezar con otra cosa o intentar otra estrategia para alcanzar los propósitos deseados. Si sientes que una determinada conducta no está dando esos resultados que esperabas, tal vez simplemente sea el momento de empezar a hacer las cosas de forma diferente para obtener otros resultados. 

      

   



 7 - Cuerpo y mente son parte de un mismo proceso sistémico 

    Hay quienes dicen que “Todo está en la mente”, mientras que hay otras personas que sostienen que mente sana equivale a un cuerpo sano. Seguramente no es la primera vez que escuchas que alguien habla de eso y lo cierto es que hay mucha verdad en ello, porque el cuerpo y la mente están integrados. No podemos tener la cabeza, por un lado, y los pies por otro, tal y como si fuéramos tan solo un muñeco para armar y desarmar, somos seres que debemos ir en pro del amor para lograr todo aquello que queramos.  

    Tenemos que cuidar tanto a nuestra mente como al cuerpo, en vista de que, cada emoción o sentimiento los afecta a ambos. Por esta razón, lo fundamental suele ser estar motivado y en especial perseverar en la meta que se desea. 

    ¿Por qué nos dejamos caer? No se pierde nada con probar. Simplemente debemos lanzarnos con una voluntad férrea y buscar sentir el bienestar que nos ofrece el mundo. Quizás en una de esas búsquedas logremos encontrar el ave que nos lleve por un cielo azul.  

    

  


 
    CAPÍTULO 4 

    El cerebro y los procesos mentales 
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    El cerebro es un órgano fascinante que ha sido objeto de numerosos estudios enfocados a comprender su complejidad y funcionamiento. Este capítulo se centra en esos aspectos, partiendo de lo que es el cerebro, indagando un poco en su anatomía, los hemisferios cerebrales y las funciones que desempeñan. Además, se mencionan los niveles de la mente y se finaliza con la capacidad de reprogramación que este órgano posee haciendo énfasis en la importancia de los pensamientos positivos para una vida mejor. 

      

   



 El cerebro y su reprogramación 

    El cerebro es una de las partes más importantes del ser humano, es nuestro CPU (si lo comparamos con un ordenador). Es el órgano que se encarga de procesar todas las funciones y procesos fisiológicos. Es un ente biológico y no solo está presente en el ser humano, también en muchos otros seres vivos, pero es en nuestra especie que adquiere el mayor desarrollo y complejidad. 

      

    Las funciones cerebrales pueden agruparse en 3 grandes grupos: las sensitivas, motoras e integradoras. Las sensitivas son las relacionadas a los órganos sensoriales, el cerebro procesa e integra para formar percepciones. Las motoras incluyen los movimientos voluntarios e involuntarios, mientras que, entre las integradoras tenemos actividades mentales como el lenguaje, la memoria y el aprendizaje. El cerebro también se encarga del pensamiento, la conciencia, la emoción, la intuición y muchas otras funciones más.  

      

    Si nos vamos a los orígenes de la palabra cerebro, nos ubicamos en el latín, en el término cerebrum que se desglosa en los epítetos ker de "cabeza" y brum "llevar", para denotar “algo que se lleva en la cabeza”. 

      

    ¿Cómo es el cerebro? 

    Como se trata de un órgano, vamos a describir brevemente cómo es el cerebro desde el punto de vista anatómico. Esto nos permitirá tener una mejor noción de todo lo que tiene que ver con su funcionamiento. 

    Como todas las partes de los seres vivos, el cerebro está formado por células. En este caso, células especiales llamadas neuronas y células gliales, este conjunto corresponde a la unidad operativa básica del cerebro.               Las neuronas se comunican unas con otras y construyen unas redes muy importantes por donde viaja toda la información. La comunicación neuronal se produce a través de fibras largas llamadas axones y el punto de contacto de dos neuronas se denomina sinapsis. La mayor parte de esta sinapsis es de tipo químico, es decir, ocurre por medio de moléculas, los neurotransmisores, como el glutamato, la dopamina, la serotonina, entre otros. 

    Basta con saber que el cerebro posee más de cien mil millones de células conectadas enviando y recibiendo información, lo que equivale a unos mil billones de conexiones o sinapsis, para que tengamos una idea de su complejidad. 

    El funcionamiento de esta máquina operativa es múltiple y puede ser visto desde diferentes enfoques: nivel molecular, celular, organizacional, psicológico y social. La disciplina que estudia todas estas funcionalidades se conoce con el nombre de Neurociencia. 

      

      

    El cerebro y su plasticidad 

      

    El cerebro humano posee la capacidad de cambiar en respuesta del entorno, esto se conoce como plasticidad y es una función de vital importancia en el proceso de aprendizaje. El órgano va transformando su organización y funcionamiento a medida que percibe estímulos. Del mismo modo, se puede decir que el cerebro elabora y reelabora cosas nuevas de acuerdo a experiencias, por lo que estas lo enriquecen. 

    El enriquecimiento del cerebro depende, no solo del conocimiento, sino también de las emociones que se perciban durante el aprendizaje, todo es percibido por esta máquina y todo suma a la hora de establecer conexiones sinápticas entre las células. 

    Es importante recordar que esta capacidad de plasticidad del cerebro también permite que se olviden ciertas cosas que no se ponen en práctica. Por ejemplo, si adquirimos alguna destreza durante nuestra vida y nunca la usamos, las conexiones entre las neuronas terminan por romperse, ya que a diferencia de los ordenadores, la información almacenada en el cerebro no se conserva para siempre sin un uso.  

      

   



 ¿Es posible reprogramar el cerebro? 

    De acuerdo a lo que hemos visto, el cerebro cambiante y su función de plasticidad permiten modificar las conexiones neuronales existentes y hasta producir nuevas neuronas durante la vida de la persona. Estos cambios se producen desde un punto de vista anatómico y funcional. Anteriormente se pensaba que esto era posible solo en las primeras etapas de la vida, durante la niñez y adolescencia, pero ya es un hecho que se puede generar igualmente en la adultez. 

    A pesar de que el proceso de cambios y aprendizaje cerebral puede darse a cualquier edad, difiere el tiempo necesario para que ocurra. La corteza cerebral se incrementa como modo de respuesta ante el entorno, mientras el ambiente sea más enriquecedor, el proceso de aprendizaje será mejor. Hallazgos científicos con ratones han demostrado que los más jóvenes adquieren más rápido el conocimiento que los más viejos. En humanos, los resultados han sido los mismos, con la particularidad que la calidad es más elevada en las personas de más de 40 años. Esto es algo que demuestra que la capacidad de nuestro cerebro de aprender no cesa, se mantiene a lo largo de los años, a pesar del tiempo necesario para lograr una nueva programación. 

      

   



 Los hemisferios del cerebro y su funcionamiento 

    El cerebro está dividido en dos hemisferios, uno izquierdo y otro derecho. Ambos conectados a través de un haz de fibras nerviosas (millones de ellas) que se denomina cuerpo calloso. Esta estructura corresponde al centro de comunicación entre ambas subunidades del cerebro.  

      

    Estructuralmente los hemisferios son iguales, contienen aproximadamente el 70 % de las neuronas y su superficie está cubierta por corteza cerebral, es decir, una capa de 2 a 4 milímetros aproximadamente en la que se desarrollan diversas áreas funcionales, como las motrices, sensoriales, del lenguaje y asociativas. También las relacionadas con la sensibilidad corporal. 

      

    Los hemisferios están a su vez divididos en regiones, partes o lóbulos, nombrados de acuerdo a los huesos que los contienen. Así, tenemos el lóbulo parietal, occipital, temporal y frontal, que se encuentran delimitados por surcos o cisuras. También pueden tomarse en cuenta otras zonas de los hemisferios que no corresponden precisamente con lóbulos, pero son igual de importantes, como lo es la región ínsula y límbica.  

      

    Cada lóbulo desempeña algunas funciones específicas. El frontal se encarga por ejemplo del razonamiento, la planificación, la decisión y el registro de las emociones. El temporal tiene que ver con la comprensión del habla, el sonido y la memoria. En el occipital se encuentran las zonas de procesamiento visual. Por su parte, el parietal se relaciona con funciones de movimiento, orientación, cálculo y también reconocimiento.  

      

    Ningún hemisferio es más importante que el otro, a la hora de ejecutar una tarea se necesitan ambas partes. Antes se empleaba el término de dominancia cerebral, el cual está desactualizado y ahora se usa la lateralización cerebral, en función de que los hemisferios desempeñan acciones complementarias, veámoslos como dos mentes conectadas que trabajan en equipo.  

      

    Los hemisferios cerebrales existen para una correcta especialización del cerebro. De esta manera, se pueden realizar infinitas funciones a la vez, ocupándose cada una de una tarea específica, así se gana eficiencia. Esta asimetría y lateralización cerebral también existe en otros seres vivos, por ejemplo en primates, otros mamíferos como las ratas, algunas aves, entre otros. Incluso, se han observado animales diestros y zurdos, ya que prefieren utilizar unas partes de su cuerpo en vez de otras.  

      

    El cerebro especializado garantiza la supervivencia de la especie. Por lo tanto, los hemisferios contribuyen a distribuir cada función. Veamos cada hemisferio por separado: 

      

    Hemisferio izquierdo 

      

    Es el hemisferio que se encarga de la parte verbal, con la capacidad lingüística, la expresión oral y la comprensión del lenguaje. Otras funciones que se le atribuyen son la capacidad de análisis, de los razonamientos, abstracciones, los problemas numéricos, así como los teóricos.  Además, permite la planificación y ejecución.  

      

    Este hemisferio se destaca por el procesamiento de la información mediante el desglose de sus partes y el avance paso a paso, mediante un enfoque analítico. 

      

    Hemisferio derecho  

      

    Por su parte, el hemisferio derecho trabaja de una manera completamente diferente al anterior. Se relaciona con la expresión no verbal, es decir, aquella que tiene que ver con las imágenes, los sonidos y melodías, los olores e incluso las sensaciones. Es el lugar que se ocupa de la percepción y orientación espacial, la conducta emocional y la intuición. En él se trabaja la creatividad y la imaginación, por lo que lo utilizamos en actividades artísticas y musicales. 

      

   



 Inconsciente y subconsciente 

      

    Continuando con este tema del cerebro y su funcionamiento, vamos a tocar ahora un punto muy importante y que trata de la división de la mente en varias capas, según el nivel de consciencia del sujeto. De acuerdo a esto, tenemos 3 capas que difieren en profundidad y función, la consciente, la inconsciente y la subconsciente. Estas capas fueron propuestas por Sigmund Freud, considerado el padre del psicoanálisis.  

    [image: ] 

    Ahora veamos brevemente estas partes tan importantes: 

      

    Consciente 

      

    El primero, el consciente, es el más superficial. Percibe y analiza la realidad, en él se razona, por lo que se trabaja el pensamiento lógico y la cognición.  

      

    Inconsciente 

      

    En el segundo, el inconsciente, es la capa intermedia, alberga todo lo relacionado con vivencias, sentimientos que se guardan en la memoria y a los que podemos acceder en algún momento. Este nivel permite un procesamiento de información en un tiempo más breve. 

      

    Subconsciente 

      

    El último, el subconsciente, es el de mayor profundidad y en el que, por lo tanto, no se tiene acceso desde la consciencia, está relacionado con los procesos fisiológicos automáticos (respiración, latidos del corazón, entre otros). Estos contenidos podrían manifestarse mediante ciertas circunstancias como los sueños. Algunas personas piensan que en el subconsciente se asientan emociones negativas que han sido desterradas como mecanismo de defensa para la salud mental y emocional.  

      

    Para ejemplificar un poco en torno a estos estados de mente, pensemos en la acción de orinar. El subconsciente emite la necesidad y no la controla, el inconsciente conoce que no es educado orinar en público y el consciente reprime la acción hasta llegar a un lugar apropiado, un baño.  

    

  


 
    CAPÍTULO 5 

    Programación mental positiva 

      

    [image: ] 

      

    Nuestra programación actual es producto de muchos años de vivencias, experiencias y emociones que forjaron nuestra personalidad y la manera de interactuar con las demás personas. Sin embargo, de acuerdo a lo que se ha presentado en los párrafos anteriores, el potencial del cerebro es asombroso. Su capacidad de adaptación nos permite modificar la información almacenada y adquirir nuevos conocimientos, los cuales se pueden conseguir a cualquier edad e incluso, mejorar la calidad del aprendizaje cuando somos adultos.  

      

    Irónicamente el cerebro humano puede centrarse en los aspectos negativos para mantenernos alerta ante el peligro (como mecanismo de defensa); pero los pensamientos negativos impactan sobre la salud y bienestar, así como en las relaciones con los demás. De esta manera, hay que aprender a pensar mejor y entrenar nuestro cerebro para ello, todo un reto. Los malos pensamientos son como virus que dañan nuestra mente. 

      

    Una parte importante de esta programación cerebral es establecerse en entornos enriquecedores, ya que como hemos visto, todo influye en nuestro cerebro, hasta las emociones. Por ello, es necesaria una programación mental positiva, para generar claridad, equilibrio y dirección. De esta manera, invertimos en calidad de vida. 

      

    Lo primero que hay que hacer para entrenar nuestro cerebro con una programación mental positiva es adiestrar la atención y enfocarla en el presente. El cerebro posee mucha actividad neuronal, por lo que a veces es difícil controlarla, hay que centrar la atención, desconectando los pensamientos por algunos minutos (puede ser imaginando un lugar tranquilo y silencioso). 

      

    Ya con nuestra mente despejada, hay que prestar atención en el presente y definir nuestros propósitos con convencimiento. Cuando se fijan los objetivos estamos dando sentido a nuestra vida, al ilusionarnos con emociones positivas que poco a poco influyen en la conducta. Este enfoque hay que realizarlo de forma constante, expresando con frases claras y visualizando lo que se piensa, así vamos estableciendo nuevas conexiones neuronales y programando nuestro cerebro con optimismo. 

      

    Una programación mental positiva requiere de trabajo profundo, una lucha diaria de reconciliación con nuestro yo interno para poder sentirnos merecedores de algo mejor. Al sentir nuevas emociones, se adoptan nuevas actitudes, conductas y decisiones, atrayendo personas y situaciones similares y, en concreto, mejorando nuestro bienestar y calidad de vida, todo partiendo de un pensamiento positivo. 

      

    ¿Es posible tener una autoestima equilibrada? 

      

    Todos los elementos que nos rodean influyen en la configuración de nuestra autoestima. Somos seres en constante contacto con diversos estímulos que pueden beneficiarnos o, por el contrario, hacernos sentir como personas sin propósito ni merecimiento de la vida que tenemos. 

    ¿Has llegado a pensar que no mereces lo que tienes? ¿Sientes culpa cuando logras obtener algo que anhelabas? Este tipo de sensaciones ponen de manifiesto que una persona no se siente bien con aquello que es y representa. Esta tiende a ser muy dura consigo misma y se reprocha por todo aquello bueno que le sucede, no es alguien digno de merecerlo. Sus padres le decían que no podía lograr algo, sus compañeros de escuela se burlaban de su timidez. Tuvo una infancia muy dura e infeliz. La historia de sus sufrimientos podría ser interminable. 

    ¿Por qué no ver esos episodios desde otra perspectiva? Sus padres quizás tan solo quisieron brindarle protección. Nunca han querido hacerle daño, en cada frase estaban presentes sus creencias, modelos individuales y de mundo, así como los aspectos que caracterizan a la cultura del entorno. 

    —¡Pobre de mi autoestima!—: dirás. Le has dado a ella una personalidad propia, incluso creo que tiene un nombre que ya no recuerdo, pero se parecía al de María Dolores o Ernesto Angustias. Tu autoestima estuvo hospitalizada, tenía una enfermedad grave. Cuando te observabas en el espejo ¿Mirabas a alguien real?.  

    Las historias de una vida de múltiples fracasos son de las que más abundan lamentablemente. Somos seres hechos de pedazos y parece que no hubiese suficiente pegamento para armarlos de nuevo.  No hay más: la falta de autoestima o autoestima baja suele ser uno de los puntos débiles en muchos seres humanos. Lo peor es que gran parte de las personas viven de ese modo principalmente por causa de las críticas tan duras que tienen consigo mismas.  

    Su autoimagen suele ser la más afectada de todas: esta puede verse tergiversada o incluso opacada por estas concepciones ¡Pobres espejos! No sabemos todos los secretos y pensamientos que tienen que guardar.  

      

   



 Cómo nos vemos y qué pensamos sobre nosotros mismos 

      

    La PNL cuenta con recursos muy valiosos para quienes desean tener una buena autoestima. Esta es una disciplina que ayuda a potenciar la confianza de las personas en sí mismas. Al respecto, uno de los factores en los que se centra es, como ya sabemos, la comunicación, que suele ser uno de los actos que más ocasiona conflictos entre los hombres por la falta de comprensión al momento de escuchar o interpretar un mensaje. 

    Los conflictos y desacuerdos entre los seres humanos siempre existen y seguirán existiendo hasta el fin de los tiempos. Lo grave es cuando estos surgen contigo mismo ¿Quieres vivir toda tu existencia en una lucha contra ti mismo? Tú puedes ser tu mejor amigo o, por el contrario, el mayor enemigo de tu vida, intenta ser lo primero. 

    En los casos en los que hay problemas de autoestima, muchos pueden ser los factores que están influyendo, especialmente la relación con los padres, que son unas de las personas más importantes en la vida y suelen tener un gran impacto en nuestra existencia. Asimismo, a veces se debe a otros familiares, maestros y amigos que han tenido un rol significativo en la época de la niñez o la adolescencia. 

    Deja de seguir buscando culpables si sientes que estoy hablando de ti ¿Has pensado en lo que te cuentas? El autor Rafael Echeverría nos comenta que:  

    Si nos preguntan quienes somos, contamos una historia. Nuestra identidad se constituye como una historia que contamos acerca de nosotros mismos. Es una historia que nos posiciona en un mundo. Y cuando nos preguntan acerca del mundo, contamos otra historia. Nuestro mundo es siempre una historia acerca de cómo son las cosas que nos rodean. (Echeverría, 2003, p.144) 

    ¿Cuál es la historia que te cuentas a diario? ¿Qué te dices al mirarte al espejo? ¿Te tratas con bondad o has sido cruel? Es así como vienen a mí los recuerdos y veo que en muchas circunstancias yo fui mi peor juez. Era de los que no me atrevía a  tomar algunas decisiones porque me creía incapaz de lograr determinados proyectos. Siempre había excusas de por medio para hacer aquello que en el fondo anhelaba tanto y tenía la certeza de que me haría sentir realizado. 

    Comencé a preguntarme qué era lo que impedía que yo pudiese alcanzar mis metas. Quería vencer el miedo a lograr ver mis deseos hechos realidad. Hoy ya no temo equivocarme y he aprendido a aceptarme y amarme tal y como soy.  

    Así como lo lees, el amor y la aceptación van de la mano en la construcción de una buena autoestima. Sin embargo, todavía hay muchos seres que creen que este aspecto no se puede trabajar. Tal vez eres uno de ellos y hace mucho tiempo ya perdiste la fe en que puedes sentirte mejor. 

    En otras circunstancias suele ser mucho peor. Hay personas que no son conscientes de que el modo en el que se relacionan consigo mismas es la principal motivación de sus inseguridades, temores y dudas. Actúan sin saber que pueden sentirse mejor, que si tuviesen una autoestima más alta serían capaces de tener una vida más plena.   

      

   



 Una programación que lleva a elevar el nivel de vida 

      

    Mucho de nuestro poder de realización y crecimiento interior está íntimamente relacionado con el permiso que damos a otras personas de decirnos qué debemos ser, cómo debemos sentirnos o incluso, dejarlos que se tomen la atribución de planificar nuestras vidas. 

    He visto que algunos individuos viven en función de complacer a las demás personas y aunque a primeras miras pudiera verse como un lugar común, lo cierto es que para ellos tiene mucho sentido actuar de ese modo, es lo que da significado a su existencia.  

    Deberíamos regular esta tendencia de permitir a los demás de decidir sobre cuestiones que están íntimamente relacionadas con el sentido de nuestra existencia, nuestros valores y nuestro camino de vida.  

      

   



 Conversando conmigo  

      

    Día tras día tenemos tantas conversaciones, algunas más triviales que otras. Nuestro cerebro procesa información y se encuentra rodeado por miles de estímulos. Entre estos, algunos son más influyentes que otros. Pueden ejercer gran poder sobre nosotros ¿Qué ocurre con las palabras? En la intimidad te has escuchado lamentarte tantas veces por ese error que cometiste hablando con una persona que apreciabas mucho o por no haber utilizado las palabras correctas en la reunión con tu jefe. Echeverría menciona que:  

    "Cada vez que alguien habla, hay alguien escuchando. Generalmente, el que escucha es otra persona. Pero aun cuando no haya otra persona —cuando nos hablamos a nosotros mismos— siempre está el escuchar de la persona que habla. Cuando hablamos, también escuchamos lo que decimos." (Echeverría, 2003, p.130) 

    Cuida lo que dices sobre tu persona y evita esa dureza con la que te tratas. Recuerda que tú eres quien le da a las cosas el valor exacto que tienen y eres el que ve si en eso que consideras fallos o errores existe una posible solución. Quizás ya no queda nada por hacer. Siempre puedes aprender de ello y seguir adelante con una actitud positiva.   

      

    ¿Cómo son las personas con una autoestima equilibrada? 

      

    Suele ser muy difícil asumir que a veces tenemos problemas incluso en nuestra comunicación intrapersonal, esto es, en la que llevamos a cabo con nosotros mismos ¿Qué nos decimos? ¿Nos damos palabras de aliento o solamente expresamos frases que nos impulsan a sentirnos seres vacíos y sin propósito? 

    Comencé a interrogarme acerca de por qué me sentí mi propio enemigo durante tanto tiempo. Había momentos en los que tenía tantos proyectos, tantas decisiones que quería tomar y algo más fuerte me detenía. Lo que no sabía era que el responsable de todo fui yo.  

    Muchos personajes de obras literarias suelen ser seres oscuros a los que les cuesta creer en sí mismos. Pueden tener la sonrisa más bella e igualmente van a sentirse miserables, feos y con poca gracia.   

    No obstante, aquellas personas que tienen una buena autoestima suelen mostrar algunas actitudes como el hecho de que se valoran a sí mismos y saben que son seres que pueden marcar una diferencia. Sienten deseos de amor, así como de ser amados. Además, estos tienen la capacidad de amar a otras personas, así como a la naturaleza, el planeta y la humanidad.  

    Estos individuos internalizan acerca de cuál es su valor propio y lo ponen de manifiesto en sus sentimientos, pensamientos, palabras y actuaciones.  

    Así pues, existen técnicas de la PNL que pueden ser muy efectivas para mejorar tu autoestima. 

      

   



 Practicando la visualización 

      

    Aplicar la técnica de la visualización es sencillo. Debes crear una película mental en la que observes ya logrado el objetivo que te hayas propuesto alcanzar. De igual modo, vas a usar las representaciones auditivas, visuales y kinestésicas.  

    Presta atención a lo que escuchas, el modo en el que se ven estas representaciones y lo que estás sintiendo. Enfócate en que se trate de un contexto positivo. 

    La visualización según el objetivo logrado queda instalada en el cerebro. Esto genera sensaciones de armonía y se manifiesta a través del plano físico. No olvides que debes creer en lo que estás esperando y tener la convicción de verlo hecho en el presente. 

    Hay que nutrir el cerebro con imágenes que sean de calidad. Recuerda que cuando visualizas imágenes armónicas, estas te harán experimentar la sensación de que son agradables y a su vez, esto va a contribuir a que la hormona endorfina  se produzca y te proporcione sensaciones placenteras. Esto consiste en plasmar lo tangible mediante lo intangible que hay en el pensamiento. 

      

   



 Practicando las afirmaciones positivas 

      

    Hablar contigo de un modo dulce, amoroso o positivo es posible, pero depende de ti. Para poner en práctica esta técnica, debes hacer un diálogo interno con el que puedas materializar la persona que eres como ser humano. Estas aseveraciones estarán sustentadas por tu sistema de creencias. De este modo, no olvides llevar a cabo estas afirmaciones en primera persona y siendo positivo. Esto te va a permitir producir una vibración de una alta frecuencia. 

    A través de la repetición de las afirmaciones que inicien con las frases “yo puedo” y “yo soy”, se irán formando imágenes mentales que incrementen el valor que sientes por ti mismo. Esto además va a contribuir a la formación de individuos que puedan concebir una mejor sociedad. Yo tengo fe en ello.  

      

   



 Cambiando el estado emocional de las personas: practicando el modelaje 

      

    Una de las formas en las que puedes tener una autoestima equilibrada es mediante la elección de modelos coherentes con seres que aman, valoran y respetan a otros seres humanos.  

    En lo que concierne a estos modelos, la familia es uno de los elementos que juega un papel muy importante en la internalización y el desarrollo de una buena autoestima. Lo idóneo es que puedas modelar lo positivo de tal modo que contribuyas con la sociedad.  

      

   



 Reflexionando en torno a tu autoestima 

      

    Quiero compartir contigo un ejercicio de PNL que te permitirá meditar y reflexionar acerca de cómo está tu autoestima en este momento presente. Realiza esta meditación y obtendrás información con la que podrás mejorar el valor que te das como ser humano. 

    Así pues, para poner en práctica este análisis, tienes que llevar a cabo los siguientes pasos: 

      

    1. Examina aspectos esenciales de la vida 

      

    Para saber cómo se encuentra tu autoestima, tienes que detenerte a analizar algunos aspectos importantes de tu vida como las relaciones, salud, trabajo y dinero.  

    Una vez que reflexiones en torno a cada uno de estos ámbitos, detente a analizar cuáles son los sentimientos que surgen a partir de estos análisis y posteriormente, vas a calificar con un valor comprendido entre 1 y 10 cada uno de los elementos en los que hayas meditado. Imagina el modo en el que puedes mejorar y piensa en un puntaje general para tu vida. 

      

    2. Crea tu película mental 

    Crea en tu mente una película y agrégale sonidos y diferentes elementos que produzcan sensaciones placenteras. Utiliza los mejores recursos para obtener un estado ideal para ti con amor, abundancia y salud, al igual que todo aquello que tú decidas. 

      

    3. Piensa en lo que podrías lograr si te sintieras un ser mucho más valioso 

      

    En este paso debes pensar en todo aquello que podrías lograr si tuvieses más autoestima y dispusieras de más capacidad de acción para transformar las cosas. 

      

    4. Pregúntate si quieres alcanzar tu estado ideal 

      

    Este es el momento para responder con sinceridad si tú elegirías alcanzar tu estado ideal o dado el caso de que se trate de una duda, respóndete por qué y visualiza qué es lo que te frena.  

    En estas circunstancias podría haber alguna creencia limitante que deteriore la autoestima y genere dudas a la hora de exponer verbalmente el deseo de alcanzar un estado ideal.   

      

    5. Analiza lo que has experimentado en los pasos anteriores 

      

    Intenta comprender qué es aquello que te falta para llegar a experimentar tu estado deseado. En este sentido, piensa en el tiempo y los recursos que necesitas para alcanzar tu estado ideal.  

    Para tener una autoestima equilibrada debes alinear sentimientos, pensamientos, palabras y comportamientos. 

    

  


 
    CAPÍTULO 6 

    ¿Qué es lo que ves dentro de ti? 

    [image: ] 

      

    Existen algunas técnicas sencillas para trabajar en afianzar la autoestima. No obstante, para comenzar este camino de trabajar en ella, lo principal es saber de qué forma te ves. Haciendo este ejercicio de introspección que te mostraré a continuación, estarás más consciente de ello. 

    Así pues, para iniciar esta práctica, debes hacer consciencia de cómo te percibes visualizando la imagen que tienes de ti en este momento de una forma asociada. Tienes que crear una imagen de la manera en la que te percibes. 

    Presta atención a la manera en la que ves tu cuerpo, cuál es la postura que observas y qué es lo que te dices. 

    Luego tienes que proceder a observar esta imagen de una forma disociada, mirándote como si fueras una persona ajena. Durante esta práctica debes cuestionarte qué diferencias existen entre esta y las imágenes que percibiste en el ejercicio anterior.  

    Una vez que comprendas en qué se diferencia tu apreciación de ti en la imagen asociada y la disociada, vas a realizar un trabajo de modificación de cada uno de los aspectos que menos te gustan de ti. 

    Haz este trabajo con mucho cariño hasta que llegues al punto de tener la imagen más positiva y favorable de ti. Intenta hacerla lo más increíble posible.  

    Para finalizar esta terapia de PNL, tienes que cambiar la imagen de ti que tenías antes por esta que has sido capaz de crear gracias a tu esfuerzo. 

      

   



 ¿Cómo nos comunicamos con nosotros mismos? 

      

    En algunas ocasiones, tan solo nos centramos en el modo en el que nos comunicamos con los otros, pero, ¿qué ocurre con nosotros mismos? La comunicación interna, es decir, la que establecemos con nosotros mismos es clave para tener una buena autoestima.  

    Los mensajes internos se pueden cambiar mediante las técnicas de PNL, en vista de que esta disciplina tiene como objetivo la superación personal, de manera que con esta disciplina podremos entender el modo en el que los hábitos mentales y emocionales se conciben a partir de un sistema de creencias.  

    Debemos ir generando un lenguaje potenciador que en vez de generar incertidumbres que pueden terminan convirtiéndose en infelicidad, nos permita construir emociones que nos produzcan bienestar    

      

   



 Recuerda los momentos felices 

      

    Una manera de mejorar la relación contigo mismo suele ser enfocarte y recordar instantes en los que realmente te sentiste feliz. Las sensaciones de fuerza, paz, seguridad, flexibilidad, ternura, entre otras, pueden ayudarte a ir creando hábitos de vida más saludables. 

      

   



 La importancia del estado interior 

      

    Una de las premisas de la PNL consiste en que el ser humano suele disponer de todo aquello que se necesita para alcanzar el éxito. Este posee recursos para ello como la capacidad de adaptación y de aprender.  

    A su vez, otra de las capacidades que hay que desarrollar para tener una mejor autoestima es la de adaptabilidad, debido a que hará que sea más sencillo poder lidiar con aquellas situaciones sobre las que no se tiene control.   

    Por otro lado, cuando observes que algo que estés haciendo no funciona, quizás  sea momento de intentar hacer otra cosa para cambiar la situación y la mejor forma suele ser comenzar por ti mismo. 

      

   



 ¿Cómo superar el autosabotaje? 

      

    El autosabotaje es uno de los grandes problemas que paraliza a los seres humanos. Quizás te ha ocurrido alguna vez que has tenido proyectos y antes de comenzar siquiera a planificar cómo llevarlos a cabo, simplemente te empiezas a dar razones para no hacerlo.  

    Nunca es tarde para dejar esta clase de conductas atrás y sencillamente buscar darle forma a tus planes.  

    A continuación, te presentaré una técnica con la que podrás darle otro enfoque a tu manera de pensar y vas a dejar de arruinar tus planes sin siquiera haberlo intentado previamente.  

      

    Dejando de autosabotearme 

      

    No te sientas culpable si en más de una ocasión decidiste no poner en práctica algunas ideas. Quizás incluso te olvidaste de ese sueño que te hacía suspirar. Aunque no termines de creerlo, todavía estás a tiempo y tienes en tus manos la oportunidad de hacerlo ahora. Este es el momento. 

    Así pues, es el momento de ir a la acción ¿Cómo lo logras? Pon en práctica los siguientes pasos: 

      

    1. Define el comportamiento nocivo o problemático que tienes 

      

    Aunque pueda parecer difícil, trata de concebir de un modo exhaustivo y muy detallado el estado problemático que estás presentando. Esta práctica permitirá que le quede bastante claro a tu mente consciente la situación. 

    Si notas que estás cayendo en un comportamiento improductivo, trata de entender las razones por las que no te conviene tenerlo. 

    Piensa que por ejemplo quieres aprender inglés porque te gusta. No obstante, siempre hay una nueva actividad o compromiso que es más importante que dedicarte a estudiar esta lengua.  

      

    2. Esclarece cuáles son las razones ocultas para tener esa actitud 

      

    Debes relajarte y respirar de una forma profunda, para lo que te tienes que colocar de un modo cómodo en un sillón o una cama. 

    Es momento de ver dentro de ti y empezar a actuar de modo introspectivo, enfocándote en tu interior. Imagina que tu mente posee una especie de mensajero y toma en cuenta que una parte interna de ti es la responsable de ocasionar ese comportamiento improductivo que no te permite estudiar este idioma. 

    Trae a la consciencia ese punto y ponlo en el centro de la escena, tal y como si fuese una persona en sí misma. Piensa que se trata de un aspecto de ti.  

    Debes negociar con las partes internas que en muchas ocasiones, tienen intereses opuestos a los tuyos, no permitas que estas no te dejen lograr tu objetivo de estudiar, por ejemplo, un idioma. 

    Identifica una parte interna. Existen  algunas circunstancias que pueden llegar a impedir que se logren los planes debido a que el enfoque y la energía se dividen. Esa parte en contra suele ser la que origina un comportamiento nocivo e improductivo.  

    Logrando que ese aspecto sea claro al hacer las paces con esa parte íntima, puedes tener un mejor enfoque, así como una calidad de vida más adecuada, al igual que resultados que sean más favorables. 

      

    3. Habla con tu parte interna 

      

    Intenta comunicarte con tu parte interna y cuestiónate qué es lo que quieres ser, hacer u obtener por medio de ese comportamiento negativo o improductivo. Pregúntate cuáles son los beneficios de tener ese tipo de actitudes.  

    Estas terapias pueden ayudarte a obtener respuestas con relación a las razones por las que estás mostrando esa actitud interna.  

      

    4. Aclara los motivos 

      

    Es fundamental que puedas aclarar las razones por las que se manifiesta ese comportamiento improductivo en ti.  

    Esto se logra generando preguntas a partir de cada respuesta. Tienes que hacerlo de un modo continuo para que este proceso sea más fluido y puedas profundizar cada vez más hasta poder saber cuáles son las verdaderas razones, es decir, aquellas que aún se encuentran ocultas a la conciencia.  

    Lo idóneo es llevar a cabo este proceso hasta que sientas que has obtenido las respuestas esenciales que hay dentro de ti y al mismo tiempo, tienes que identificar una creencia central que se basa en aquello que la parte interna cree junto con el valor primordial, es decir, lo que la parte interna siente que es mucho más valioso para ella. 

    De este modo, con una actitud positiva tan sencilla como la de dormir se puede estar motivando ese comportamiento improductivo que suele ser bastante nocivo para ti. 

    Esto podría tratarse de una necesidad de descanso que tengas y es necesario que puedas cubrirla sin que siga ocasionando un comportamiento que puede resultar nocivo.  

    Quizás quieras estudiar ese idioma, pero tu cuerpo te pide descansar, lo que es algo positivo. Estás utilizando esta necesidad para impedirte tomar acción y comenzar con el aprendizaje del inglés. 

   



 La técnica de los espejos y el paso a la compenetración 

      

    Dentro de los diferentes ejercicios de PNL, existe la práctica que también es conocida como técnica espejo; permite mejorar la autoestima mediante la autocontemplación, siendo una herramienta terapéutica basada por el reforzamiento positivo de nuestra imagen y la forma en la que nosotros mismos nos percibimos al mirarnos en el espejo. 

    Saint y Tenenbaum (1996) explican que este es un recurso muy usado en la psicología y las terapias cognitivas conductuales en casos de bulimia, anorexia y despersonalización. Dicha técnica permite al sujeto adquirir de forma progresiva un cambio en su autoconcepto aceptándose y definiéndose a sí mismo como un ser pleno con defectos y virtudes. 

    Esta técnica fue desarrollada a mediados de los años 70 por el doctor Fernando Bianco Colmenares, quien desarrolla este modelo basándose en terapias que utilizan la imaginación para percibir el propio cuerpo, profundizando, de esta manera, la percepción del "yo". Es también un tratamiento muy efectivo para la ansiedad y el estrés que puede llegar a provocarse por causa de un mal rendimiento en las relaciones de pareja, al igual que permitiendo un adecuado manejo de las emociones al soltar sentimientos negativos o de culpabilidad. 

    Estrategias para la implementación de la Técnica De Los Espejos 

    Esta técnica se emplea para que la persona mejore la percepción que tiene de sí misma y aumente su confianza al aceptarse tal y como es, reconociendo sus aspectos positivos y negativos. Entre las estrategias de acción de esta técnica, se pueden mencionar los siguientes elementos, de acuerdo a Saint y Tenenbaum (1996): 

    
    	 Refuerza el autoconcepto de la persona al superar complejos o problemas de aceptación de su cuerpo, acciones o pensamientos; elementos claves que permitan a la persona seguir adelante y poder ser feliz. 

    	 Permite encontrar una forma de controlar el sufrimiento emocional mediante el ejercicio del autoconocimiento, reduciendo elevados niveles de estrés o altas expectativas de situaciones y relaciones que terminan deteriorando nuestra confianza. 

    	 Toma como punto de partida la reprogramación de ciertos patrones de pensamiento que, por medio del lenguaje, la repetición y la aceptación, permiten mejorar nuestra confianza y forma de ver el mundo. 

    	 Para mejorar los resultados de esta técnica, es necesario llevar un cuaderno de apuntes en el cual anotar aquellos aspectos claves que consideras vital para mejorar y tomar en cuenta para sesiones futuras.   

    	 Requiere del desarrollo de un cierto nivel de concentración y de autoanálisis capaz de revisar aquellos aspectos que consideramos nuestros defectos o conductas a ser corregidas. 

   

    ¿Cómo llevar a cabo la técnica del Espejo? 

    Materiales necesarios 

    
    	 Un espejo de tamaño mediano que permita contemplar las facciones del rostro y sus expresiones. En este sentido, hay algunos casos en los que se requiere de espejos de tamaño completo para atender trastornos de la personalidad o alimenticios. 

    	 Una libreta para tomar apuntes. 

    	 Lápiz o bolígrafo. 

    	 Otro aspecto importante es disponer de la voluntad de hacerlo, puesto que, sin ella estaríamos cerrados a la idea de mejorar y aprender más de nosotros mismos. 

   

    Pasos para llevarla a cabo 

    1. Estar frente al espejo 

    Primeramente, debemos colocarnos frente al espejo, bien sea de pie o sentados y trabajar un aspecto por sesión la cual puede ser de 10 a 15 minutos. Es importante hacerlo en un lugar calmado y sin interrupciones, dedicándonos un momento con nosotros mismos, antes de vernos al espejo por primera vez en este ejercicio debemos respirar profundamente de forma pausada. 

     2. Tomar nota solo de lo positivo 

    Una vez frente al espejo, hay que visualizar algún aspecto con el cual no nos sintamos cómodos o nos cause pesar como nuestro cuerpo o un rasgo de nuestro carácter. En la libreta solo deben anotarse aquellos aspectos positivos de nosotros mismos y compararlos mentalmente con nuestros defectos. 

    3.Reflexionar y aceptar: 

    Debemos dedicarnos un momento a pensar en lo que hemos colocado en la nota y meditar sobre lo que somos y queremos ser. Una vez concluido el paso anterior de forma relajada y despacio, se deben responder de forma mental las siguientes preguntas: 

    
    	 ¿Qué es lo que ves en el espejo? 

    	 ¿Cómo es esa persona que te mira desde el espejo? 

    	 ¿Conoces a la persona que está frente a tí? 

    	 ¿Cuáles son las virtudes o aspectos positivos de esa persona? 

    	 ¿Qué defectos logras identificar en él? 

    	 ¿Qué es lo que más te gusta de esa persona? 

    	 ¿Qué cosa deseas cambiar de la persona que ves en el espejo? 

   

    Para que esta técnica tenga mejores efectos, debes realizarla por al menos 20 días consecutivos y variar el orden de las preguntas o aspectos a meditar cada vez. 

    Ventajas 

    
    	 Su aplicación es sencilla y solo requiere de instrucciones simples. 

    	 Mejora el autoconcepto de la persona por medio del reforzamiento positivo. 

    	 Pueden realizarla pacientes con trastornos de ansiedad y problemas de autoestima. 

    	 No distingue rango de edad, de manera que puede ser empleada por niños, jóvenes y adultos por igual. 

    	 Admite modificar aspectos de nuestra percepción al identificar aquellas partes que nos agradan o no de nosotros. 

    	 Permite identificar aquellas áreas a mejorar en nuestras actitudes y pensamientos. 

   

    Otros aspectos a tener en cuenta 

    En la PNL, la técnica del espejo permite moldear nuestra autopercepción desde la práctica psicoterapéutica, ayudando a programar la modificación de patrones de pensamientos nocivos para nosotros mismos. Elaborando un canal de comunicación intrapersonal que permita una convivencia sana. 

    Los ciclos en los cuales esta técnica debe ser aplicada pueden variar de semanas a meses, dependiendo de la gravedad y el alcance de los cambios que queremos llevar a cabo. permitiendo a nuestro cerebro automatizar los pensamientos y actitudes para mantener un autoconcepto y autoestima sanos.  

    Por medio de la constancia y perseverancia, podemos ver los resultados de esta técnica, fortaleciendo nuestra inmunidad personal ante situaciones difíciles o momentos de crisis, despojándonos de situaciones y cargas emocionales que no nos pertenecen. 

    Recomendaciones finales: 

    
    	 Mejorar mediante el reforzamiento positivo todos aquellos aspectos que consideramos lo mejor de nosotros mismos. 

    	 Hacernos conscientes de aquellos aspectos en los cuales debemos reasignar nuestras emociones positivas, como cumplir metas o alcanzar determinados logros. 

    	 Sesiones diarias o semanales que permiten mejorar nuestra autoestima y valoración personal. 

   

    

  


 
    CAPÍTULO 7 

    Programación Neurolinguística como proceso de comunicación 
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    Día a día veo que se fracturan todo tipo de relaciones, desde las amorosas, profesionales, familiares o de negocios. A veces esto ocurre sin un motivo aparente. Simplemente se acaban: así y sin más razones. Sin embargo, todo esto tiene un punto focal y consiste básicamente en que existen problemas comunicativos entre una o varias de las partes involucradas.  

      

    ¿Te has preguntado alguna vez si sabes expresarte de una forma efectiva? Muchos creen que lo hacen, pero no está sucediendo de ese modo. La PNL tiene el propósito de ayudar en este camino de soluciones a los conflictos mediante una comunicación efectiva.  

      

    Una de las técnicas esenciales al relacionarte con otras personas es la calibración, y en la medida que aprendas a utilizarla cuando te expreses de manera oral, podrás tener una comunicación más asertiva. Esta te permitirá interpretar los movimientos y micromovimientos de los individuos con los que te comunicas.  

      

    Al respecto de los micromovimientos, estos consisten en los movimientos elementales que el cuerpo humano hace. Cada uno de estos suele representar una acción precisa y cuenta con un carácter gráfico que sirve para visualizar de manera más rápida las características de una acción que sea más compleja.  

      

    Estos movimientos se usan en situaciones en las que una persona busca objetos haciendo un movimiento de los ojos y focalizándolo cuando lo encuentra. Asimismo, pueden observarse cuando un trabajador hace un movimiento en el que debe escoger una pieza entre varias que haya en un determinado lugar. 

      

    Aunque no lo creas, existen circunstancias donde las personas con las que te comunicas no comprenden exactamente lo que quisiste decir ¿Eres capaz de expresar exactamente lo que deseas comunicar? ¿Tienes conciencia del modo en el que utilizas la corporalidad? ¿Reconoces los movimientos y micromovimientos de las personas? 

      

   



 Identifica los sistemas de representación de las personas  

      

    Para establecer una comunicación con otra persona, lo primero que debes identificar muy bien cuál es su sistema de representación primario y una vez que lo reconozcas, tienes que empezar a calibrar para observar qué ocurre en la comunicación de esa persona. 

      

    Observa los gestos que esta realiza al  expresar enunciados positivos  o negativos, porque de ese modo vas a poder establecer una mayor empatía en la comunicación. Al estar en la misma sintonía de quienes están en el entorno será más adecuada la comunicación. 

      

    Esto se debe a que el lenguaje no verbal es mucho más relevante en el acto comunicativo que el verbal. Para calibrarlo, hay que aprender a usar adecuadamente todos los sistemas representaciones.   

      

    Al respecto de la sintonía, Cudiccio (2003) expresa que esta puede ayudar a generar una atmósfera de confianza, credibilidad y participación en el que la gente tenga la posibilidad para responder de un modo libre. En la medida que nuestros cuerpos se encuentren en sintonía, va a fluir mucho mejor el entendimiento.  

      

   



 Fomenta relaciones que te proporcionen bienestar 

      

    Las relaciones que tenemos con nuestros semejantes enriquecen o empobrecen nuestra vida. Todo depende de la perspectiva con las que los miremos: podemos mostrar una actitud amable con quienes nos rodean o por el contrario, actuar de una manera negativa y anticipar que vamos a tener problemas, discusiones o alguna clase de diferencias con alguien.  

      

    Así como la PNL es muy útil para mejorar la relación que tenemos con nosotros mismos, también sirve para establecer vínculos con aquellas personas que están en nuestro entorno y construir relaciones estrechas y duraderas. 

      

    Al desarrollar algunos valores en nuestra vida seremos capaces de mejorar la relación con nuestro entorno. En diversas ocasiones escucho a las personas quejándose de otros, pero en el fondo están criticando una parte esencial de lo que ellos son. Las personas con las que compartimos tienen mucho de nosotros y viceversa. Mucho de ti es un espejo para verme y comprender más a fondo, pero sencillamente yo prefiero culparte. Es más sencillo que la responsabilidad recaiga sobre los demás y ser unas víctimas ante el universo. 

      

    ¿Realmente quieres verte y sentirte como una víctima? ¿Crees que alcanzarás el éxito si te autocompadeces y buscas la aprobación de los demás?  

      

   



 Evitando el sufrimiento  

      

    Echeverría establece una clara diferencia entre el dolor y el sufrimiento, básicamente expone que el dolor es un fenómeno cuya raíz es biológica, mientras que el sufrimiento es de índole lingüística. Al respecto, este autor nos comenta que:  

      

    El sufrimiento, a diferencia del dolor, surge de las interpretaciones que hacemos sobre lo que nos acontece y, muy particularmente, de los juicios en que dichas interpretaciones descansan. Tomemos algunos ejemplos. Cuando alguien cercano fallece o cuando una relación afectiva que nos importa termina, lo que nos sucede es por completo diferente de la experiencia de recibir un golpe en el vientre o de quemarnos la mano.  

      

    De esta forma, en lo que se refiere a cómo cambiar la manera de concebir el sufrimiento, este autor menciona que es posible tratarlo por medio de un cambio en los juicios que nos hacemos en torno a las situaciones, debido a que esto ofrece la posibilidad de aliviar estas emociones. 

      

    ¿Le das mucha importancia a lo que los otros dicen de ti? La vida es un presente y es nuestra responsabilidad elegir de qué modo vivir y trabajar en función de cambiar aquellos aspectos que pudieran estar ocasionando que experimentemos una constante sensación de sufrimiento. Lo más lamentable es que en gran parte de las ocasiones esto ocurre por causa del valor e importancia que le damos a otras personas que tan solo están mostrando su percepción de la realidad al hacer sus juicios en torno a nuestros comportamientos.  

      

   



 ¿Cómo desarrollar una buena relación con los demás? 

    


  

    
    	 Aplicar la empatía 

   

      

    Contrario a lo que se piensa, la empatía es un sentimiento que puede afianzar de un modo considerable las relaciones entre las personas. Cuando la aplicamos, podemos comprender mejor la forma en la que estas piensan, sienten y actúan.  

      

    Esto nos ayudará a saber de qué forma comportarnos en algunas circunstancias porque vamos a entender los sentimientos y emociones de las personas y en los momentos en los que sea pertinente, tendrás que regular la expresión emocional a un estado neutro para que puedas mostrar que tienes consciencia de la situación por la que estás atravesando. 

    
  

    
    	               Pon en práctica la generosidad 

   

      

    Esta es una de las claves al momento de relacionarnos con otros seres humanos y nos va a permitir actuar de un modo altruista frente a nuestros amigos para poder generar un ambiente de convivencia y dar muestra de que contamos con un gran potencial como seres humanos. 

      

    Ayudar a otras personas sin ningún interés de por medio te hará sentir muy bien. Date permiso para proporcionar, dar, orientar y ayudar. Hazlo desde lo más profundo de tu corazón y vas a sentirte muy realizado.
  

      

    
    	               Ser responsables  

   

      

    Se trata de atender las necesidades que tenga algún amigo en esas  situaciones  en las que no se puede valer por sí mismo, muestre comportamientos y actitudes nocivas o sencillamente esté pasando por alguna clase de dificultad.  

      

    Tú puedes ser un gran apoyo para alguien que tiene alguna adicción que está destruyendo su vida, tiene una enfermedad o necesita de la presencia de un ser especial. 

      

    Tener el gesto de acompañar a alguien a una consulta médica, hablar con familiares cercanos en el caso de que tenga alguna clase de adicción o hacer cualquier otro acto que le haga sentir bienestar puede marcar una verdadera diferencia para alguien que necesita apoyo. 

    
  

    
    	               Mostrar agradecimiento 

   

      

    El agradecimiento es fundamental y no hay mejor manera de ponerlo en práctica que expresando aquello que sentimos.  

      

    Dale las gracias a tus amigos por su lealtad y compañía, así como por compartir su tiempo contigo, ayudarte y darte su apoyo en momentos difíciles. Recuerda aquellos momentos donde sentiste su comprensión y dile que te sientes feliz de que esté en tu vida y es alguien importante para ti.  

    
  

    
    	               Perdonar y pedir perdón 

   

      

    Si eres de esos seres que se sienten incapaces de pedir perdón, es momento de que aprendas a hacerlo. Puede que te cueste hacer esto o tener la humildad para perdonar a aquellos seres queridos que sientes que te han fallado. En la medida en que lo hagas vas a sentirte libre y con mucho menos peso en tu interior. 

    
  

    
    	               Tratar con respeto 

   

      

    Al querer cultivar una amistad, una de las bases consiste en respetar su personalidad, intereses, gustos, modo de pensar, estilo de vida o filosofía. Sin embargo, es importante que observes detenidamente cuáles son los valores y actitudes de esas personas.  

    
  

    
    	               Compartir tiempo de calidad 

   

      

    Pasar tiempo de calidad con ese amigo es una de las claves para compartir las diferentes emociones y experiencias.  

      

    Existen técnicas que van a influir en la facilidad de comunicación que tienes o no con una persona: estas son la igualación y desigualación.  

      

    La igualación permite mejorar el nivel de identificación que hay entre dos personas mientras que en aquellas circunstancias donde haya desigualación, las personas tienden a concluir el acto comunicativo que se estaba llevando a cabo  

      

    Intenta ser congruente con lo que expresas y cómo te estás sintiendo, tratando de ser transparente porque las personas notan cuando no se está emitiendo un mensaje real. 

      

    Aprovecha todo lo que te dice el otro. 

    

  


 
    CAPÍTULO 8 

    La estrategia de Disney 
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    La estrategia Disney es una técnica que se usa constantemente en la PNL, debido a la gran capacidad que ofrece de análisis, desarrollo y lluvias de ideas, logrando así, una mejor organización y una mayor inventiva a la hora de resolver problemas. 

      

    Walt Disney es una persona que se suele asociar con la imaginación, la creatividad y la diversión. Para mucha gente, en especial los niños, él es un creador de sueños. Todas estas cualidades, él las desarrolló de forma ardua en su trabajo y fue implementándolas para su evolución y de este modo, lograr el éxito en la industria de la animación. 

      

    Esta técnica es muy reconocida en el mundo de la PNL y fue desarrollada por Robert Dilts, quien es conocido por trazar y diseñar diferentes técnicas de Programación Neurolingüística.  

      

   



 La estrategia de Disney como método de resolución de problemas 

      

    Dilts conoció internamente a la empresa Disney, un lugar donde su dueño empleaba un trío de roles diferentes: el del soñador, el realista y el crítico.  

      

    Así pues, la mayoría de sus empleados sabía cuando él estaba dentro de alguna de esas 3 posiciones. Sin embargo, estos individuos no sabían cuál de estas iba a asumir en una reunión. La habilidad de Disney se encontraba en el cambio de percepción y podía ser flexible durante el proceso creativo. 

      

    De este modo, el punto focal de esta estrategia es la separación de cada uno de estos estados imaginativos, siendo importante asumirlos con el fin de liberar el poder creativo que cada uno tiene.  

      

    La técnica que solía usar Walt Disney logra romper los patrones habituales y los moldes a los que te hayas acostumbrado. Con esta técnica aprenderás a  trabajar dentro de los 3 procesos perceptivos: soñador, realista y crítico 

      

    Asimismo, Disney contaba con 3 oficinas en ubicaciones diferentes. La primera era una oficina vacía y muy luminosa en la que se trataba de poner en la acción al soñador. Se prohibía la crítica en esta zona. La segunda era una oficina decorada al estilo de la época donde la visión realista tenía que encontrar una manera de poner en práctica las ideas de la parte soñadora. 

      

    Y el tercero era un escritorio decorado clásicamente y con una cantidad mínima de luz donde la parte crítica salía a relucir y debía tomar en cuenta todos los fallos posibles que pudieran ocurrir al momento de hacer realidad la visión soñadora. 

    ¿Cómo puedes poner en práctica la estrategia Disney? 

      

    Establece cuál es el problema 

    Elige un problema que requiera solucionar una tarea y su realización necesite diferentes ideas. Consigue 3 lugares que sean diferentes para que sirvan como puntos de anclaje para cada una de las fases: el soñador, el realista y el crítico. Pueden ser sitios distintos dentro de un mismo espacio o puntos en específico que permitan navegar en estos procesos creativos. Puedes estar sentado, acostado o parado, lo importante es sentirse cómodo.  

      

    Anclaje de las diferentes fases creativas 

    Cuando ya tengas los diferentes sitios, es momento de crear maneras de cómo anclar los diferentes estados del yo, es decir, el soñador, el realista y el crítico a esos puntos que has elegido. Estas fases te permitirán ponerte en contacto con cada una de las posturas. Evoca un momento de tu vida donde la creatividad, el realismo y la crítica te ayudaron a generar ideas para solucionar un problema.  

      

    Permite que tu imaginación inunde tus sentidos y facilita que fluyan las diferentes sensaciones por tu cuerpo. Deja que las ideas corran manteniendo un hilo de pensamientos en cada estado en el que te encuentras. Tal vez tu lado soñador aparezca en un lugar donde puedas estar acostado, el realista mientras estás sentado o el crítico al caminar. Solamente tú conoces el modo en el que cada fase fluye en el punto determinado que seleccionaste. 

      

    Asume tu lado soñador 

    Ya con un tema o problema a solucionar, debes conectar con tu lado soñador. Veras que al hacer los anclajes de las fases creativas te podrás vincular de una manera sencilla con cada uno. Es propicio que dejes fluir la imaginación y la creatividad. Concede a tus pensamientos la libertad y plantea diferentes soluciones a ese problema en concreto. No importa que sean absurdas o fantásticas, todo esto ayudará a que cada vez sean mejores las respuestas a las preguntas que te haces a ti mismo. 

      

    Al momento de soñar, puedes hacerte las siguientes preguntas:  

    ¿Cuál es mi objetivo? 

    ¿Qué resultados espero obtener? 

    ¿Para qué lo quiero?  

    ¿Cuál es el propósito? 

    ¿Qué beneficios tendré al conseguirlo? 

    ¿Cómo puedo solucionarlo? 

      

    Cuando hayas respondido y obtenido la mayor cantidad de ideas, puedes dejar la posición soñadora. 

      

    Asume tu lado realista 

    Al entrar en esta fase realista, lo que tienes es que buscar y responder a diferentes criterios sobre cómo volver real todas esas ideas que obtuviste en la etapa del soñador. Como guía para tus hilos de pensamientos, están las siguientes preguntas que debes responderte: 

      

    ¿Cuándo se completará el objetivo general? 

    ¿Quién estará involucrado?  

    ¿Cómo específicamente se implementará la idea?  

    ¿Cuál será el primer paso? 

    ¿Cuál será la interacción continua para establecer si estás alcanzando o si alejas tu objetivo? 

    ¿Cómo sabrás que lograste tu objetivo? 

      

    Deja la posición realista en el momento que te sientas satisfecho con las respuestas obtenidas y creas que tienes un plan. 

      

    Asume tu lado crítico 

    Es el momento cuando tu lado crítico analiza, juzga y evalúa el plan creado en tu fase realista. Aquí buscarás las maneras en que se pueda realizar de forma satisfactoria y conocer todos aquellos puntos débiles que entorpezcan tus planes. Como orientación, puedes usar las siguientes preguntas: 

      

    ¿Sobre quiénes tendrá efecto esta nueva idea? 

    ¿Quién hará o dañará la realización de esta idea? 

    ¿Cuáles son sus necesidades, sus recompensas, sus pros y sus contras? 

    ¿Por qué alguien podría negar este plan o idea? 

    ¿Qué beneficios hay en el modo actual de hacer las cosas? 

    ¿Cómo podrías mantener las cosas cuando implementes la nueva idea? 

    ¿Cuándo y dónde no deseas implementar este plan o idea? 

    ¿Qué necesitas en este momento para desarrollar este plan? 

      

    Segundo recorrido estratégico 

    Cuando hayas finalizado la fase crítica, necesitas volver a las diferentes etapas y repasar todo lo que desarrollaste en cada momento del proceso creativo. Puedes generar nuevas ideas, revisar y corregir desde el el contenido de cada estado antes mencionado. Puedes repetirlo tantas veces como lo desees hasta encontrar que tu plan se ajuste y sea favorable para tú-yo soñador, realista y creativo. 

    

  


 
    CAPÍTULO 9 

    El amor desde la perspectiva de la PNL 

    [image: Logotipo  Descripción generada automáticamente] 

    El amor es uno de los sentimientos más complejos que existe. Para algunos seres humanos, este suele ser un abismo y más allá de verlo como una luz, tienden a hacer de este un misterio, algo que es inefable y además, no es posible de experimentar a plenitud. 

      

    La visión del amor en la cultura occidental ha sido marcada por la tragedia, puesto que desde la antigüedad en los mitos, leyendas y literatura en general, este sentimiento se ha concebido como algo trágico, imposible. Imaginemos que tan solo estaremos con alguien durante un tiempo y antes de empezar a construir una relación, ya le colocamos fecha de caducidad. 

      

    Hay una larga fila de personajes literarios cuyo amor fue imposible por una u otras razones: Romeo y Julieta fueron presa de su deseo por causa de una enemistad que existía entre sus familias; en Edipo Rey se muestra con dolor toda la gran pasión que surge entre una madre y un hijo y se plantea que el desenlace trágico de estos personajes era inevitable: su destino estaba signado por el oráculo y no podían tomar decisiones con respecto a qué hacer en sus vidas.    

      

    Estas tragedias de Shakespeare y Sófocles son tan solo un ejemplo para ver que no es necesario ser un personaje de una obra literaria para vivir día a día el drama del amor imposible, eso de que yo no merezco amar ni sentirme amado. Además, en nuestro caso no estamos signados por los designios del oráculo y podemos elegir ser felices en el plano amoroso.   

      

    En este punto hay que abrir un paréntesis y retomar el tema de la autoestima. Si no te amas a ti mismo, es más que imposible que puedas sentir amor por alguien más. Sé que puedes pensar que es una idea muy repetida, pero hay lugares comunes a los que es imposible no volver para explicar algunos aspectos de la condición humana y darles sentido.  

      

    Te has preguntado cómo recibes al otro en tu vida, si eres empático con esa persona y le demuestras que te importa lo que te dice ¿Piensas en cómo se siente? ¿Estás allí para compartir los momentos agradables y los que no lo son? ¿Te abres al conocimiento y la comprensión de ese ser humano de una forma amorosa y comprensiva? 

      

    Muchas personas terminan una relación sin siquiera haberla empezado. En este sentido,  esto se remonta a problemas de comunicación en gran parte de las circunstancias o porque sencillamente no concuerdan con el sistema de valores de sus parejas.  

      

   



 Una de muchas historias de codependencia 

      

    Conocí a un hombre que ya se había casado cuatro veces. Desesperado me contaba que esta vez no se quería divorciar. Sentía que sus matrimonios habían sido un total fracaso. Se casaba muy ilusionado, pero en unos pocos meses comenzaba a desvanecerse toda esa emoción y terminaba por separarse de esas mujeres.  

      

    Una a una, estas mujeres eran más bellas que las otras. Si en algo coincidían, era en los muchos atributos de su apariencia, lo que despertó la atracción del hombre en las cuatro ocasiones.  

      

    Este sujeto se enfocaba en lo atractivas que podían ser estas mujeres y hacía a un lado sus valores, mentalidad y creencias. Cuando comenzaba a conocerlas más a fondo, se daba cuenta de que todo se trataba de una especie de hechizo: era como si la magia que había existido alguna vez simplemente se rompiera y comenzara a ver la verdadera cara de la realidad. 

      

    Así fue como una y otra vez el hombre se separaba de estas damas. Fue él quien tomó la decisión de hacerlo en las tres ocasiones y todo se debía a un comportamiento inconsciente de codependencia. Este se sentía menos con su apariencia física y mostraba una gran inseguridad. Se centró en lo que las mujeres proyectaban y dejó de observar lo que eran como seres humanos. Por estos motivos, el resultado de lo que iba notando después no le gustaba.    

      

    Este comenzó a ver que estas mujeres eran muy diferentes a lo que esperaba. No les gustaban algunos aspectos de la personalidad y esto desencadenó las rupturas sentimentales. Esto se debía a que el hombre en el fondo se casaba para sentirse a gusto con la idea de que era capaz de conquistar a esas mujeres bellas.  

      

    La codependencia suele verse de manera más frecuente de lo esperado. Esta surge por lo general cuando las personas buscan en sus parejas aquello que les falta. Si te consideras que eres alguien débil, lo más seguro es que vas a intentar encontrar a alguien que demuestre ser seguro de sí mismo, mientras que por el contrario, aquellos que son de temperamento fuerte, buscarán a un compañero sentimental que tenga un carácter más apacible y pueda mostrarse sumiso en determinadas situaciones. Dicho de otro modo: buscamos en el otro aquello que nos falta o creemos no tener en nosotros.  

      

    El autor Yela (2000) establece que el modo en el que nos relacionamos afectivamente con la pareja está muy relacionado con la clase de apegos que experimentamos durante la infancia. En este sentido, en un apego seguro se van a definir las relaciones amorosas sin experimentar temores por ser amado, mientras que cuando se trate de un apego ansioso existen miedos con relación a dejar de ser amado y en el apego desorganizado ya se pueden vislumbrar conductas violentas.  

    
  

    Cuando las parejas viven una relación de apego o codependencia de forma insana, magnifican a sus parejas y les atribuyen características muy resaltantes en relación con los aspectos que definen su personalidad y de solamente ser personas con rasgos de debilidad, pasan a convertirse en los más débiles y frágiles para estos individuos, es decir, estos exageran estas características a su más elevada dimensión hasta convertir a estos sujetos en algo completamente alejado de la realidad.  

      

   



 ¿La relación está funcionando? 

      

    Una de los interrogantes a la hora de estar con alguien es saber si la relación en realidad está funcionando y podría mantenerse a través del tiempo. Seguramente te lo has preguntado en más de una oportunidad y quisieras saber cómo están marchando las cosas entre los dos.  

      

    Poniendo en práctica esta técnica de PNL que te mostraré, podrás conocer más a fondo si en realidad está funcionando la relación o esta se encuentra signada por la codependencia. Lo principal es que te detengas a imaginar que eres una persona del sexo opuesto, es decir, si eres hombre, debes ponerte en el lugar de una mujer o viceversa. 

      

    Las mujeres tomarán el rol de un hombre, enfocándose en su pareja y se preguntarán si se gustarían de esa manera en el caso de que fuesen del sexo opuesto. Del mismo modo van a actuar los hombres con las mujeres, asegurándose de cuestionarse si esa mujer a la que ven es una que les gustaría ser. 

      

    Puede parecer a simple vista una técnica muy sencilla, pero lo cierto es que esta es muy efectiva y puede ayudar a saber si hemos elegido adecuadamente a nuestra pareja o es momento de detenernos a trabajar para tener una relación mucho más armónica que nos haga crecer como seres humanos y ser mejores personas. 

      

    Toda relación entre seres humanos, bien sea de amistad o amor debe ir en pro de contribuir a que seamos mejores individuos y podamos enriquecernos espiritualmente y expandir toda esa potencia con la que contamos. 

      

    Por más de que se pueda llegar a pensar que el amor se trata de un espejismo, lo cierto es que estas ideas románticas que han imperado por siglos no suelen llevar muy lejos a una pareja. Las relaciones de parejas maduras están fundadas bajo otros cimientos.  

      

   



 Buscando el calor de una madre o un padre 

      

    Un hombre que quedó huérfano de madre a la edad de tan solo 3 años pasó toda su vida anhelando conocer a alguien que fuese capaz de reemplazar ese amor de su madre que tanta falta le hizo. Una vez que ella falleció, fue criado por su tía, pero a pesar de ello, siguió echando en falta a su mamá. Al respecto, el psicólogo Eric Fromm se refiere al amor materno de la siguiente manera: 

      

    "No tengo que hacer nada para que me quieran -el amor de la madre es incondicional-. Todo lo que necesito es ser -ser su hijo-. El amor de la madre significa dicha, paz, no hace falta conseguirlo, ni merecerlo. Pero la cualidad incondicional del amor materno tiene también un aspecto negativo. No sólo es necesario merecerlo, mas también es imposible conseguirlo, producirlo, controlarlo. Si existe, es como una bendición; si no existe, es como si toda la belleza hubiera desaparecido de la vida -y nada puedo hacer para crearla-." 

      

    Para este niño había desaparecido toda belleza posible e intentaba recuperarla en la figura de su futura mujer, un ser cariñoso y especial que guardaba dentro de sí todo lo que necesitaba ver en el amor de una madre.  

                        

   



 La estructura de la experiencia en las relaciones amorosas 

      

    La experiencia juega un papel vital en las relaciones amorosas. Todo lo que comunicamos y percibimos influye en nuestra interacción con los otros. 

      

    Algunos detalles como los olores, sabores y las sensaciones de la piel, pueden hacer que estas experiencias se intensifiquen. Además, los colores, el espacio, la música, así como la intensidad de la luz y las palabras pueden marcar una gran diferencia en el modo en el que experimentas esas percepciones.  

      

    Cuando comienzas a conocer a una persona, se hace necesario abrirse ante este ser humano  e irlo reconociendo. Una forma de ponerlo en práctica es mirarlo a los ojos sin tocarse y darse permiso de descubrir lo que guarda en su interior. 

      

    Fíjate cómo se ven las palmas de sus manos con las tuyas. Acércalas sin que lleguen a tocarse y conecta sus energías. Pasen sus manos derechas sobre el corazón de la otra persona y dejen fluir ese instante. Envuélvanse en la sensación y siendo uno, dancen al compás del ritmo de sus latidos.  

      

   



 El cerebro del amor 

      

    El cerebro es un órgano que genera respuestas cuando comienzas a establecer conexión con una persona. Este órgano va procesando todas aquellas sensaciones que percibe de manera tal que cuando se producen encuentros especiales, se van generando nuevas formas de apreciar la realidad. 

      

    Tus células se van a impregnar de la energía de ese ser humano y si ambas personas tienen compatibilidad, se va a comenzar a producir un proceso de adaptación de cada manera en la que ven el mundo para que continúe la relación.  

      

   



 Relaciones de dependencia  

      

    Existen situaciones en las que las personas suelen creer que conocen al otro y quieren que este ser humano se comporte y actúe de la forma en la que estas lo desean. Sin embargo, contrario a lo que podía esperarse, comienzan a crear una especie de cárcel para las dos personas que están involucradas en la relación.  Esto impedirá que puedan disfrutar de una convivencia armónica.  

      

   



 El lenguaje del amor 

      

    Cada individuo tiene una forma de desenvolverse en su vida cotidiana. Estos toman decisiones de un modo en particular y esto puede reconocerse en las palabras que utilizan.  

      

    En este sentido, es importante que los miembros de la relación integren las palabras que usa el otro para que no sea tan notoria la diferencia que hay entre ambos. Hay que detenerse a observar el hecho de que esa persona tiene su propia noción del mundo y en todas las circunstancias que se presenten no va a actuar del mismo modo que tú, porque no hace las cosas de la misma manera.  

      

   



 Reafirmando el amor 

      

    Una de las bases para tener una buena relación de pareja consiste en el respeto de la identidad del otro. Cada persona es valiosa y es necesario aceptar que somos diferentes y en lugar de atacar la identidad, lo más idóneo es que hagas las sugerencias de un modo amable. En este sentido, los cambios propuestos no deben vulnerar la esencia de la otra persona. Esta debe crecer en pareja sin dejar de ser ella misma. 

      

    Cuando nos relacionamos con otra persona, nos encontramos con dos realidades que son diferentes. Somos dos estructuras de creencias, así como las fisiologías e informaciones son distintas. 

      

    Lo ideal es que la pareja pueda construir ondas que conformen una sintonía, convirtiéndose en mecanismos positivos en la mente. Estas van a motivar a que existan más deseos de seguir juntos y fortalecer la relación.  

      

    Para aplicar esta técnica de PNL que compartiré contigo, pon en práctica los siguientes pasos: 

      

    1. Aclara lo que deseas sentir por alguien especial 

      

    Vas a registrar en la mente  o anotar en un papel aquellos sentimientos que te gustaría sentir hacia ese ser. 

      

    Es posible recobrar los sentimientos aunque la relación esté desgastada. Para esto, tendrás que centrarte en revivir el amor y afecto hacia esa persona. 

      

    2. Induce y enfócate en ese estado amoroso 

      

    Trae aquellos sentimientos que hayas podido identificar junto al estado amoroso. Tienes que trabajar con las submodalidades críticas, es decir, las auditivas, visuales y cinestésicas, puesto que son mucho más potentes para inducir el estado deseado.  

      

    Para esto tienes que hacer la prueba amplificando las sensaciones y el tamaño que tiene la imagen, además de su brillo. Esto va a incrementar el estado amoroso.  

      

    3. Imagina experiencias futuras 

      

    Al imaginar experiencias futuras que suelen disfrutar ambos, irán creando vínculos fuertes con los que se puede reafirmar la relación. Para esto, tienes que amplificar la experiencia y hacer que pueda ser más intensa, grande y brillante. Siente que estás viéndolo de modo que puedas sentir amor a través de todo.  

      

    4. Asocia este estado 

      

    En esta fase del proceso debes instalar el ancla. Esto se consigue asociando la sensación amorosa con alguna cosa.  

      

    Para esto tienes que asociar un gesto como apretar los dedos unos pocos segundos antes de llegar al pico emocional que se desea que experimenten. 

      

    Tienes la posibilidad de asociar ese estado emocional con diversas cosas como un gesto, algo que te digan o una imagen.  

      

    El ancla permite concebir una increíble sensación de afecto y amor involucrando una parte de tu cuerpo. 

      

    Por medio del anclaje se pueden asociar las emociones con señales como gestos, palabras, sonidos, entre otras.  Un ejemplo de ello sucede cuando al escuchar una canción en específico, recordamos a algún amor que tuvimos.  

      

    5. Rompe la pauta 

      

    En esta parte tienes que comprobar el ancla después de haber repetido esta serie de pasos algunas veces.  

      

    El modo de hacerlo consiste en romper con este estado, bien sea caminando o deteniéndote durante algunos segundos.  

      

    Lo ideal es que funcione el ancla y puedas sentir una conexión amorosa con esa persona especial.  

      

    No en todos los casos se obtienen los resultados esperados porque no se está usando el ancla adecuada o lo que ocurre es que es necesario repetir y pulir varias veces el ancla.  

      

    De esta manera, el ancla se puede utilizar en un momento como antes de tener una conversación o charlar con tu pareja. Tienes que cerciorarte de ver de qué modo puedes afectar, influir o mejorar las relaciones.  

      

       

   



 La química del amor 

      

    Según la PNL, el amor suele ser un estado que se crea, las personas eligen vivirlo. Cada pensamiento del cerebro genera una condición de carácter químico que genera emociones en la conexión neuronal.  

      

    Sin embargo, es preciso tener la capacidad de observar lo que el otro está diciendo con su cuerpo, siendo necesario poner atención en los gestos, las miradas, el tono de voz, así como otras señales que aporten información no verbal. 

      

    Las estructuras mentales pueden ocupar un papel importante en las relaciones, la afectividad y los deseos. En la sexualidad no solo hay que hacer énfasis en lo genital, sino también trabajar para que estos encuentros sean más profundos, dulces y con una mayor contemplación. 

      

    Las dos personas pueden usar la técnica de la PNL en el acto sexual. Una forma es crear mapas mentales con los que se vaya produciendo una comprensión total. De este modo, se forma en tu cerebro una red neuronal que te hará sentir un gran estado de placer que incluso se podrá ir incrementando.  

      

    Para evitar caer en relaciones tóxicas, debes aprender a decirle adiós a aquellas emociones que te dañen y por el contrario, potenciar aquellas emociones positivas que te van a permitir disfrutar más de la vida.               Deja de prestar atención a lo negativo, porque tus redes neuronales irán acumulando este tipo de pensamientos y lo peor es que podrán volverse recurrentes. No permitas que estos se conviertan en obstáculos que puedan influir en tu calidad de vida y afectar tus relaciones amorosas. 

      

    Trata de conversar con tu pareja en aquellos momentos en los que te encuentres en un estado óptimo, sintiendo calma y tranquilidad. Asimismo, evita hacerlo en medio de sensaciones de tristeza, apatía o enojo. Cerciórate de utilizar el canal predilecto de tu pareja, teniendo en cuenta si es más auditivo, kinestésico o visual.  

      

    El uso de una técnica como el anclaje puede ser muy efectiva porque te va a permitir condicionar a tu pareja mediante el uso de algunos estímulos en situaciones determinadas. Si esta persona se encuentra contenta con alguna situación en específico, puedes tener algún gesto y repetirlo cada vez que muestre este tipo de reacciones.  

      

    De esta forma, cuando esta persona se encuentre a punto de estallar, puedes aplicar este gesto que acostumbras y va a cambiar la actitud que tiene.  

       

      

   



 Encontrando el amor ideal 

      

    Para finalizar este apartado quiero darte algunos consejos para que puedas encontrar una pareja ideal. Quizás sientes que has perdido las esperanzas en este sentido, pero es posible tener a tu lado a una persona que complemente tu vida y sea motivo de felicidad para ti. 

      

    Una forma de hacerlo es con una lista de cualidades en las que enumeres aquellos detalles y atributos que esperas tener en esa persona ideal que quieres a tu lado y con la que quieres compartir una relación sentimental. Para esto, vas a escribir aquellos aspectos físicos y de la personalidad de ese ser con el que deseas estar. No tienes que hacerlo en un solo día, sino que puede durar varios días describiendo a tu compañero de vida adecuado. 

      

    Antes de comenzar con este ejercicio, realiza una declaración en la que expreses agradecimiento por esta mujer u hombre. Puedes hacerlo a Dios, el universo o el ser en el que creas. Después vas a leer la descripción que hayas hecho.  

      

    Es importante que creas en esto cuando realices estas afirmaciones. Experimenta seguridad, felicidad y fuerza. Tienes que estar en sintonía con las personas que deseas atraer a tu vida. Asegúrate de revisar cuáles son las cualidades más resaltantes que buscas en ellos y mira si tú las tienes ¿Quieres alguien alegre y con buen humor? Observa cómo te comportas tú ante la vida y cuanta alegría experimentas y transmites. 

      

    Para encontrar todo eso que esperas, tienes que evitar usar frases negativas acerca del amor. Olvídate de esas frases que tanto se escuchan por ahí en torno a que es muy difícil hallar pareja o lo mejor es quedarse solo. Piensa en positivo y pronuncia afirmaciones en torno a todo lo bueno que mereces del amor. Algunas son: “merezco dar y recibir amor con una pareja”, “desde la felicidad y el amor me doy permiso para recibir a mi pareja” o “el amor de pareja viene a mí de una forma rápida y adecuada” Haz estas afirmaciones y siente que en verdad es lo que deseas.  

    

  


 
    CAPÍTULO 10 

    ¿Cómo aplicar la PNL en el trabajo? 

      

    [image: ] 

      

    Surgida inicialmente en los campos de la Psicoterapia y otras profesiones como la Psicología y la Lingüística, la Programación Neuro Lingüística (PNL) se extendió de manera muy rápida hacia el área educativa y organizacional. 

    Lo anterior conllevó a que PNL y Trabajo se hayan relacionado tan estrechamente, que ahora la primera se aplica como un modelo de comunicación y desarrollo organizacional que implica aspectos referidos a supervisión, gerencia, negociación, consultoría, ventas y demás actividades, todas importantes para alcanzar los objetivos de la empresa y lograr resultados esperados. 

    Y es que al estudiar la PNL la manera en que se comunica y actúa cada persona con su entorno, cada ser humano acciona y reacciona de forma diferente ante un mismo hecho, principalmente debido a visiones diferentes del contexto que lo rodea. Por eso, el objetivo principal de la PNL radica en identificar esas motivaciones y entender por qué cada persona reacciona diferente. 

    Particularmente, las empresas han entendido que los conflictos personales afectan la vida laboral, y viceversa, por lo cual PNL y Trabajo se tornan elementales para mejorar los canales de comunicación de las empresas a partir de las relaciones interpersonales. Por consiguiente, muchos negocios han mostrado interés en la PNL, procurando que los trabajadores se sientan bien y se enfoquen responsablemente en tomar las decisiones correctas. 

   



 PNL aplicada al trabajo 

    Gracias a la PNL tendrás un alto nivel de comprensión del lenguaje no verbal que te permitirá aumentar la empatía en tus relaciones interpersonales, evitando sacar conclusiones subjetivas y apresuradas a partir de lo que otra persona te diga. 

    Además, la PNL mejorará en gran medida tu capacidad de comunicación en el trabajo, habilidad esencial de todo emprendedor (porque también en el trabajo se emprende). De hecho, a través del lenguaje corporal, aprenderás a comunicar sin pronunciar palabras. 

    “La PNL  busca  que el ser humano reconozca los potenciales que tiene. Esto lo hace a través de la eliminación o el cambio de las creencias limitantes. Cuando se alteran esas creencias, se empieza a generar una transformación en la conducta, pues detrás de eso va el tema de la identidad”, afirma Paula González, coach y parte del equipo de conferencistas de  ASEIA, organización especializada en desarrollar el talento humano usando la PNL.  

    Las creencias limitantes son una imagen que tenemos de nosotros mismos, esta fue dibujada por las experiencias que hemos vivido y los factores culturales con los que crecimos. Estos imaginarios influyen en la proyección de lo que creemos posible y de las capacidades que creemos tener. “La metodología que usamos es teórico práctica. A través de la experiencia, la persona reaprende para asimilar acciones exitosas para su vida, eso genera resultados óptimos a nivel laboral y personal”, dice la experta. 

   



 Técnicas PNL útiles en el trabajo 

    Uno de los mayores beneficios de la PNL es que permite aprender a manejar mejor nuestras emociones, lo cual puede resultar muy beneficioso en el trabajo, donde más tiempo pasamos en el día. 

    Siendo así, saber relacionarnos mejor con nuestros compañeros, así como con nuestros jefes, aumenta nuestro bienestar y favorece un mejor ambiente de trabajo, elevando nuestro desempeño y productividad laboral. 

    La solución de problemas es otro de los focos de la PNL, por lo que nos resultará muy útil apoyarnos en ella si queremos mejorar en el ámbito laboral. 

    Al relacionar PNL y Trabajo, se tiene acceso a una serie de herramientas y técnicas para trabajar la interacción con los compañeros de trabajo, tanto a nivel horizontal como vertical en la organización, facilitando una mejor relación con ellos y generando un clima de mayor confianza. 

    La base para el éxito de PNL y Trabajo está en la comunicación como eje transversal de toda organización. Por tanto, si los profesionales tienen la capacidad de conocerse mejor, podrán potenciar todas sus fortalezas y habilidades, además de trabajar más eficiente y eficazmente en todos los sentidos. Del mismo modo, mejorarán también los procesos. 

    Con las herramientas de la PNL se busca atender esa arma poderosa e importante para lograr el éxito personal, profesional y laboral llamada “mente”. Por esa razón, la PNL trabaja para atacar creencias limitantes, una especie de muros que impiden al trabajador avanzar hacia la meta, restandole talento y cercenándole un mundo de posibilidades. 

    Algunos ejemplos de técnicas que se utilizan para potenciar estas habilidades, aunque existen muchas otras, son: soltar nudos, el anclaje y colocar el problema en un diferente escenario. A continuación, te explicamos cómo utilizarlas.                    

   



 ¿Cómo usar las técnicas PNL? 

    Soltar nudos 

    Cuando nos sentimos tensos en la oficina, deshacer nudos presentes en ciertos músculos ayuda a reducir el nivel de estrés. Para ello, usaremos la visualización. Cierra los ojos, céntrate en tu respiración y ubica aquellos nudos de tensión que te molestan, e imagina que los sueltas uno a uno con la mano. Siente el alivio y emite un mensaje para cada punto. Sigue respirando y abre los ojos. 

    Colocar el problema en diferente escenario 

    Respira profundamente, piensa en tu problema, visualiza el paisaje más agradable que hayas visto en tu vida y coloca ahí a tus seres más queridos. Ahora, siente la felicidad que te produce esa imagen y coloca tu problema a propósito en dicho escenario. Mantén la sensación de felicidad y busca alternativas para resolver el problema. Cuando consigas una solución, ponla también en el escenario y asígnale una palabra clave. Finalmente, desarrolla las posibles soluciones escribiendo las palabras clave en un papel, lo que te pondrá más activo en la resolución de conflictos en la oficina. 
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    PNL y el stress laboral 

    Existen estudios que plantean que la intervención de PNL en entornos laborales se puede dar de forma exitosa y adecuada, dando lugar a la disminución de estrés laboral dentro de la organización. De hecho, una empresa privada de Bogotá, Colombia, ha servido para este experimento, según el trabajo de grado presentado por Tenorio Concha en mayo de 2019. 

    Según la autora, la propuesta de intervención exitosa a nivel de PNL en la empresa dio lugar a prevenir y disminuir el estrés como riesgo psicosocial, evidenciando mejoras significativas en los niveles evaluados, y provocando una mejor adaptación del sujeto al entorno y su estabilidad. 

    Incluso, Tenorio Concha citó a Segurado & Agulló (2002) al decir que “Cuando público interno logra cohesión entre su estabilidad física y emocional, el desarrollo del trabajo y la productividad organizacional, tienen índices de éxito mayores” (pag 834); agregando que cuando el sujeto tiene estabilidad integral, sus niveles de productividad aumentan, pudiendo afirmar que las técnicas propuestas de PNL son el medio para disminuir niveles de estrés y aumentar la productividad laboral. 

    También citó Tenorio Concha a Roethlisberger & Dickson (1979), al mencionar que “el aumento de producción no era el resultado de las condiciones físicas del oficio, sino más bien del cambio en las situaciones sociales del trabajador, en particular, cambios en su motivación, satisfacción y pautas de supervisión” (pag 23), por lo cual, afirma Tenorio Concha, las técnicas propuestas influyen también en los procesos productivos dentro de la organización porque conciben al sujeto como ente ligado a sus condiciones ambientales, las cuales son consideradas como un factor de protección. 

   



 PNL y la resolución de conflictos 

    Generalmente, afirma Marco Antonio Ledesma en “Investigando el potencial con PNL”, que es en los niveles de pensamiento donde se originan los problemas en el ser humano, por lo que es importante detectar, desechar y cambiar pensamientos limitantes por aquellos que nos den energía y bienestar. 

    “Un problema no se trata de olvidarlo o sacárselo de encima sino de entenderlo” Alfredo Pérez 

    De esta forma, agrega el autor, situarse momentáneamente en las tres posiciones facilita la resolución de un problema: tomando consideración desde la propia imagen, desde la imagen del otro y desde la metaposición o como un observador. 

    Asimismo, señala, que el poder sobre los sentimientos lo tenemos nosotros. Agregando que una de las técnicas más eficaces para poder manejarlos es la respiración. 

    ¡El optimismo y la visualización son fundamentales en la resolución de conflictos! Marco Ledesma 

    Al respecto, un ejercicio interesante que plantea Ledesma es el siguiente: 

    1.  Respira profundamente varias veces cerrando tus ojos. 

    2.  Imagina Tu cuerpo y observa en qué parte se encuentra el problema. 

    3.  Ahora que lo tienes localizado, ponle el color negro, como un humo que se instaló en ese lugar. 

    4.  Empieza a respirar profundamente, dándote cuenta cómo va saliendo cada vez que exhalas. 

    5.  Continúa hasta que el sentimiento se haya calmado o desaparecido de tu cuerpo. 

    6.  Ahora siente la tranquilidad y la paz en tu cuerpo por unos segundos y toma en cuenta que puedes tener el control sobre tus sentimientos y emociones. 

    7.  Abre tus ojos y observa el mundo que te rodea desde un punto de vista más amable, aceptando el hecho de que ninguna persona puede alterarte emocionalmente. 

    Si eres consciente, serás capaz de manejar tranquilamente situaciones y sentimientos que te afectan de forma negativa. 

   



 Otros beneficios de aplicar PNL a nivel laboral 

    
    	 Mejora en el proceso de reclutamiento y selección de personal. 

    	 Mejoras en la comunicación y evaluación del personal. 

    	 Reprogramación de conductas como la tolerancia. 

    	 Aumento de la creatividad en el equipo. 

    	 Mejoras en la comprensión de procesos. 
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    Pnl para conseguir empleo 

    Si te preparas adecuadamente usando PNL al enfrentarte a oportunidades de empleo, aumentarás las probabilidades de éxito, ya que te convierte en el candidato adecuado para la oferta laboral que deseas alcanzar. 

    Estrategias: 

    
    	  Investiga a la empresa por internet. 

    	 Para asegurar tu puntualidad y familiarizarte con el lugar,   visita la zona de la entrevista antes de presentarte por primera vez.  

    	 Con los ojos cerrados, concéntrate y visualiza el momento de la entrevista para que adquieras mayor confianza y comodidad. 

    	 Crea una frase motivadora y úsala cuando necesites de mayor fuerza emocional. 

    	 Al llegar, apaga el teléfono y elimina el ruido interior, sin intentar compararte con el resto de los candidatos y enfocándote solamente en lo que depende de ti. 

    	 Al comenzar la entrevista, saluda de forma natural y estrecha la mano de quien te entrevistará, manteniendo el contacto visual y escuchando activamente. 

    	 Tómate tu tiempo para responder. 

    	 Enfócate en lo positivo. 

    	 Evita mentir. 

    	 Cuida tu lenguaje corporal. 

    	 Sé entusiasta. 

   

      

    Cómo mejorar el RAPPORT con personas difíciles 

      

    En cualquier lugar puedes encontrarte con personas difíciles de tratar y que en algún momento hay que enfrentar. Por esa razón, cuantos más recursos tengamos a disposición, más llevaderos serán, menor será su impacto sobre nuestro ánimo y tendremos un rapport de mayor calidad. 

    Al respecto, en “Tratar con personas que no soportas”, los autores Rick Brinkman y Rick Kirschner afirman que “es posible que no se tenga ningún problema para tratar con esa persona demasiado emocional o no emocional que nadie más puede soportar”. 

    No obstante, existen algunos obstáculos que impiden tamaña empresa a veces, como la personalidad del interlocutor, la situación y el entorno o circunstancias, amén del carácter de la persona “difícil”, lo cual es subjetivo según los autores. De hecho, el doctor en psicología Guillermo Fouce complementa el punto diciendo que “Hay gente más difícil que otra para según quién, y en función de cómo se dan las relaciones. Es decir, alguien muy nervioso con otro muy calmado o dos muy nerviosos pueden ser un cóctel que encaje o choque“. 

    Algunos rasgos que más se repiten en personas difíciles de tratar, así como las claves para sobrellevarlas, según relatan en su libro Kirschner y Brinkman, son: 

      

    Los agresivos 

    Hay personas que siempre están preparadas para la confrontación y lo mejor es cortar sus ataques, imponiendo respeto en lo posible, ya que según Kirschner y Brinkman, “estos individuos simplemente no atacan a quienes respetan”. 

    La mejor forma de cortar el ataque de un agresivo es llamarlo calmadamente por su nombre, respirar y mirarle directamente a los ojos. Luego, cortar su argumentación con respuestas firmes y mostrar fortaleza es lo mejor que puedes hacer. Solo cuando hayas terminado, invítale a aclarar su postura. 

      

    Los sarcásticos 

    Hay personas que se pasan el día haciendo comentarios malintencionados y ridiculizando a otros desde la sombra, ya que no les gusta mantener un diálogo directo. Por eso, al enfrentarlos directamente, incluso aunque tengas que interrumpirle, tanto la razón de ser de sus comentarios como ellos mismos pierden fuerza, dejando en evidencia su conducta. Pregúntale firme, segura y directamente por su comportamiento: “¿Qué quieres decir realmente?” Luego, podrás incluso animarle a que actúe de otra manera a futuro. 

      

   



 El sabelotodo 

    Hay personas que siempre han de interrumpir a los demás, porque piensan que lo saben todo. Contradecirles es difícil, porque hablará con autoridad sobre la cuestión. Lo mejor será establecer diálogo con ellos intentando que abran sus mentes a nuevas ideas. Presenta tus puntos de vista de forma indirecta y pregunta el por qué de su posición. Podrías ayudar a que tome en cuenta nuevos enfoques. 

      

   



 El quejica 

    Se pasan el día quejándose por todo, agotando a quienes tiene alrededor. La solución es hacer equipo con ellos para disminuir sus sentimientos de impotencia y ayudarles a identificar soluciones, según Kirschner y Brinkman. Escúchale de forma activa para reconocer qué es lo que le pasa realmente y pídele que sea concreto. Ofrecerle soluciones puede ser clave para que pase a la acción. 

      

   



 El doctor o doctora “no” 

    Les propongas lo que sea, siempre tienen el no en la boca, encontrando una razón para desestimarlo. Una posible forma de hacerles cambiar de parecer es dejarse llevar por la situación sin entrar en conflicto, esperando a que la ausencia de confrontación les haga cambiar de idea. 

    Los últimos dos rasgos implican que seas lo más auditivo posible para tener éxito en el rapport. Como sugiere Hubspot en el argot comercial, las personas molestas o difíciles solo necesitan decirlo todo, así que “permíteselo y escucha. Cuando hayan terminado, puedes empezar a «desactivar» el enojo”. 

    Ahora, en lo que concierne a ti al aplicar la PNL para mejorar el rapport con personas difíciles: 

      

   



 Descubre tu responsabilidad 

    Cuando te moleste el proceder de alguien, pregúntate: “¿Cuál es mi responsabilidad allí?” No es tu asunto que el otro cambie, pero que tú cambies sí, reconociendo y asumiendo tus propios desencadenantes emocionales. 

      

   



 Está bien no estar de acuerdo 

    Tener opiniones o emociones distintas a las de alguien más es parte de la vida. Aceptarlo trae paz, tranquilidad, comprensión, evolución y tolerancia por las ideas de los demás. 

      

   



 Cultivar la empatía 

    Ser capaz de establecer un nexo significativo con otra persona, es clave y de eso trata la empatía si quieres crecer en inteligencia emocional. Ponerte en sus zapatos es una herramienta poderosa que te permitirá sentir lo que la otra persona lleva por dentro y ver las cosas desde su perspectiva. Cultiva la curiosidad, escúchale atentamente, muestra interés. 

      

   



 Expresa gratitud 

    Te conectarás de una nueva manera con las personas si quieres vivir plenamente a largo plazo. Cuando propicias que tu vida se conecte con lo positivo, lidiarás más fácilmente con personas difíciles, pues no entrarás en sintonía cuando quieran interactuar negativamente. 

      

   



 La química de las relaciones 

    Relacionarte con otros afecta la química de tu cerebro, tanto para bien como para mal. Cuando estás con alguien de confianza, tu cerebro libera una hormona que indica que estás ante una relación segura llamada oxitocina, y es la que te hace querer volver a estar con esa persona que tanto te agrada. En cambio, si esa persona es difícil, es probable que no sientas ese golpe de oxitocina. 

    

  


 
    CAPÍTULO 11 

    MEJORANDO TU CAPACIDAD DE HACER NEGOCIOS 
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    Manejando las objeciones 

    Las objeciones son parte de la vida cotidiana, teniendo que resignarnos a menudo a aceptar las ideas de los demás. De lo contrario, cualquier conversación puede convertirse en conflicto. 

    Para superar una objeción, partamos del hecho de que no necesariamente es un “no”. Puede ser una forma de dejar la decisión para otro día, por ejemplo. Otro concepto clave aquí es que cuando hay una objeción, la persona que plantea la objeción toma el control de la conversación, dejándote obligado a responder a sus deseos o a alejarte. 

    Lo más resaltante aquí si de verdad quieres tener éxito al persuadir a alguien, es que eres tú quien debe mantener el control de la conversación, ya que quien controla es quien por lo general formula las preguntas. Por lo tanto, al tratar cada objeción como nada más que una pregunta, puedes recuperar rápidamente el control respondiendo con otra pregunta. 

      

    Veamos un ejemplo y cómo abordarlo: 

    “Necesito hablar con otra persona antes de tomar esta decisión”. 

    Lo primero que debes hacer es evitar contraargumentar o refutar la opinión de la persona. En estos casos lo mejor es realizar una pregunta genérica, en lo posible en la dirección contraria: 

    “¿Qué te hace decir (pensar) eso?” 

    Con la pregunta, has retomado el control y la persona queda obligada a responder para llenar el vacío de su declaración y explicar realmente lo que quiere decir. También evita que hagas prejuicios o discutas, y te abre la puerta a comprender mejor a tu interlocutor antes de la siguiente acción. 

    Esto te deja en una posición en la que puedes pensar mejor tus próximos movimientos o al menos tendrás mejor comprensión de por qué no está de acuerdo en este momento. 

    También puedes hacer una pregunta muy directa. 

    “¿Qué tengo que decir o hacer para que hagas (x)?” 

    Donde (x) es lo que quieres que la otra persona haga. 

    Esta pregunta es, en realidad, un proceso de pensamiento que busca permitirte descubrir el criterio que necesita la persona para hacer lo que tú quieres. Lo importante aquí es que abriste la posibilidad de acuerdo en la mente subconsciente de la otra persona, porque estás presuponiendo de que existe algo que podrías hacer tu para incitar la acción de tu interlocutor.  

    (Vendedor) “¿Qué tengo que decir para que quieras comprar el producto hoy?” 

    “Tendrías que decir que me lo puedo llevar gratis”. 

    (Vendedor) “El tema no es el costo del producto, sino cuanto te costará no tenerlo. 

    (Vendedor) ¿Qué necesitas que haga para que te des cuenta de cuánto dinero estás perdiendo por no comprar el producto?” 

    Al final, el objetivo es siempre eliminar los “no” como respuesta. 

    Los negocios 

    Negocios y empresas son contextos en los que puedes encontrar un amplio uso de la Programación Neurolingüística. Son contextos que permiten a las organizaciones recurrir a esta disciplina para optimizar las relaciones interpersonales, el servicio al cliente y la comunicación. 

    La PNL aplicada a la empresa permite mejorar tu capacidad de aprendizaje, lo que te da la posibilidad tanto de iniciar cambios como de gestionarlos, haciendo posible dirigir y ejercer el control hacia tus intereses profesionales. También hace posible que elijas mejor e influyas más en situaciones de la vida empresarial. 

    El periodista Pirry, hoy día de los mejores influencers de toda Colombia, fue levantado una vez por ocho ganchos metálicos incrustados en su piel durante el programa de experimentos extremos que conducía para la TV neogranadina. Pirry primero tuvo que entrenar su mente mediante técnicas de PNL que le ayudaron a programar el cerebro para  resistir el dolor y reducirlo. 

      

   



 Pnl aplicada al ámbito profesional y empresarial 

    Cuando tomas información e incorporas experiencias con tus cinco sentidos, organizas datos sensoriales a partir de ellos y creas una representación e impresión del mundo. Está claro que con su experimento, Pirry modificó significativamente la impresión que tenía sobre el dolor corporal. 

    Llevado al plano de los negocios, si eres capaz de observar con especial atención el comportamiento de tu cliente o socio, estarás en condiciones de ordenar los elementos de dicha representación y, consecuentemente, de encontrar el modo adecuado de facilitar cambios deseados con relación a los pensamientos, sensaciones o conductas. 

    En tal sentido, PNL te ofrece opciones conscientes y flexibilidad de conducta en cuanto a creatividad, mejoras, aprendizaje, comunicación, toma de decisiones, motivación y desarrollo emocional, lo que sin duda redundará en beneficios dentro de la empresa. 

    Como ciencia aplicada, PNL ofrece procedimientos prácticos y específicos para las organizaciones y los negocios. Algunas de ellas son: 

    
    	 Aplicaciones en procesos de selección y evaluación real de candidatos. 

    	 Preparación de entrevistas. 

    	 Preparación y desarrollo de la formación. 

    	 Resolución de conflictos terminales y de personalidad. 

    	 Cambio de actitudes de insensibilidad. 

    	 Motivación y persuasión entre compañeros y directivos. 

    	 Establecimiento de sistemas de comunicación claros y convincentes. 

    	  Desbloqueo de negociaciones. 

    	 Coordinación de encuentros y reuniones dirigidos a influir en decisiones de negocios. 

   

      

   



 El liderente va al frente con pnl 

    Actualmente, a objeto de impulsar el trabajo en equipo y la consecución de logros organizacionales, la PNL incorpora importantes recursos en cualquier departamento. Esto, en combinación con la consecución de logros por parte del individuo. 

    Siendo así, y puesta al servicio de los negocios, la PNL viene a constituir una herramienta poderosa que rinde beneficios significativos. Caaunt, J. et al. (2001: 234) presenta cuatro aspectos a considerar: 

    
    	  Establece metas efectivas que permitan desarrollar actividades más centradas.  

    	  Cambiando el conflicto por la cooperación, facilita relaciones de calidad con compañeros y socios. 

    	  Flexibiliza las reacciones ante el entorno, adecuando las acciones a los factores claves de competitividad de los negocios. 

    	  Direcciona la actividad mental, propiciando un mayor autocontrol y una autodirección más eficaz. 

   

      

    Como un liderente que conoce y aplica PNL, poseerás una responsabilidad de dirección y gestión que fortalece tu perfil ante las organizaciones, haciéndote más competitivo ante el mercado laboral, y revalorizándote a ti y a los miembros de tu organización. 

    Por otra parte, servirás de modelo a tu público interno, constituyéndote en el abanderado de los valores y reforzando la identidad mediante una comunicación interna efectiva. Asimismo, como liderente proyectarás la imagen organizacional hacia el público externo y te harás accesible a clientes actuales y potenciales. 

    Citado por Batista, J. (2001), Torres ratifica lo anterior afirmando: “...se necesita un líder constructor que promueva el desarrollo del capital social. Es decir, que promueva el fortalecimiento de las instituciones formales e informales, contribuyendo al bienestar de la sociedad, promoviendo la confianza, la solidaridad, el entendimiento entre los ciudadanos, el respeto, las normas y sobre todo que promueva de manera muy importante, el sentido de responsabilidad individual”. 

      

   



 Pnl vs. clima organizacional 

    La excelencia organizacional es construida con base a los denominados factores competitivos de la organización, dentro de los cuales destaca de manera primordial el Clima Organizacional. 

    En tal sentido, PNL provee al Clima Organizacional de técnicas y herramientas que buscan optimizar las relaciones intraorganizacionales, desarrollar procesos con base en planificación estratégica, estructurar equipos altamente capacitados y proactivos, generadores de empowerment y sinergia corporativa. 

    La Comunicación es trascendental para desarrollar y mantener el Clima organizacional, en tal sentido, deben cuidarse aquellos aspectos que pudieran permitir el establecimiento de barreras personales, físicas, o semánticas.  

    Al respecto, Sánchez, citado por Batista, (2001: 29), afirma que: “...existe la presencia de barreras o bloques que impiden la libre generación de ideas y el adecuado uso de la información disponible, limitando la percepción de estímulos y estableciendo una visión parcializada de la realidad a partir de: polarizaciones, rigidez, egocentrismo, parcialismo, visión atomizada de la realidad, apresuramiento o impulsividad, opiniones sin fundamento, arrogancias, e inseguridad”. 

    Siendo así, podemos decir entonces que la comunicación interna debe establecer mensajes corporativos que propicien información adecuada e instrucciones precisas, que provean a su vez la posibilidad de sugerencias y den lugar a la escucha empática de reclamos para optimizar los servicios. 

      

   



 7 pasos para activar la organización a partir de pnl 

    El desarrollo de PNL dentro de las organizaciones conlleva necesariamente a cambios y transformaciones. Puche, J. (2002) sugiere 7 prácticas de inteligencia espiritual con base en PNL, desarrolladas y adaptadas a la realidad organizacional, y estimadas como pasos esenciales para activar a la organización. 

    
    	 Motivación a la excelencia 

   

     Conoce los deseos, necesidades y expectativas que hagan que una persona se inserte y se mantenga dentro de la organización más allá de un salario que la ata a su puesto de trabajo.  

    
    	               Lograr sabiduría emocional 

   

    Conectando el cerebro al corazón lograrás manejar tus emociones, generando respuestas emocionales apropiadas aún cuando estés bajo presión. 

    
    	               Ética 

   

    Sé congruente. El desempeño organizacional debe apegarse a los valores y a la ética, por lo que es importante ser congruente con lo que se dice, hace, piensa y se es internamente. 

    
    	               Domina el pensamiento 

   

    Lo que la mente quiere, lo puede. Capacita permanentemente a tus empleados para que desarrollen habilidades y generen concentración en sus funciones. 

    
    	               La visión 

   

    Si tu organización tiene claramente desarrollada su filosofía organizacional, es más fácil que todos remen en un solo sentido, reconociendo que su realización los beneficia a todos. 

    
    	               Cultivar la fuente de la sabiduría 

   

    La sabiduría y el conocimiento de la organización se fundamentan en investigación y desarrollo permanente. 

    
    	               Acción 

   

    Todo el conocimiento que no consigue un flujo para activarse y ponerse en movimiento, es basura mental. La acción motoriza la empresa a partir de un servicio de excelencia. 

    Luego de observar estas prácticas de inteligencia espiritual con base en PNL, te invito a observar cómo puedes aplicar PNL en algo que te va a interesar mucho, las ventas… 

      

   



 Pnl aplicada a las ventas ¿cómo te ayuda a vender más? 

    Uno de los campos que más se presta para la aplicación de PNL es el de las ventas. Cada día, más y más equipos comerciales reciben formación en dicho campo para generar un mejor entendimiento del cliente y repercutir en las cifras de ventas. 

      

   



 ¿por qué pnl para aumentar las ventas? 

    Muchas veces las empresas no alcanzan sus objetivos de ventas. Una razón es que creen que vender es simplemente exhibir las características del producto o servicio. ¿Y si fuésemos capaces de conectar con las necesidades del cliente? ¿Cómo podríamos despertar su interés? Quizás PNL pueda ayudar al equipo comercial de tu empresa a vender más, hacerlo mejor y más eficazmente. 

    Los equipos comerciales no son máquinas. Ellos pueden modificar el estilo y forma de comunicarse, buscando empatizar con el cliente y descubrir su verdadera necesidad. Entonces, si realmente deseas vender, debes adquirir habilidades de inteligencia emocional y desarrollo personal. Y el equipo que lideras también, si es que tienes uno a tu cargo. 

    Aplicando PNL a la venta, puedes identificar el comportamiento de tus clientes para que adaptes tu discurso a ellos, conectando mejor con su necesidad. Por ejemplo, podrías identificar rápidamente si el cliente desconfía, está receptivo, delibera y/o reflexiona, tiene la cabeza en otra parte o no has despertado aun su interés. 

    Ahora, ¿Cómo o de qué manera aumentaremos las ventas con PNL? Miremos esto… 

      

    Técnicas de pnl aplicadas a las ventas 

    La PNL se basa en que la conducta humana se desarrolla sobre una “estructura aprendida” que debes detectar para adaptarte a tu cliente. Siendo así, la PNL ofrece diversas técnicas que permiten descubrir qué tipo de cliente tenemos enfrente y sus necesidades reales. ¿Cuáles son estas técnicas?  A continuación te las explicaré:  

      

    El calibrado 

    El calibrado, que ya se explicó en el principio de este libro, se refiere a la habilidad de interpretar micromovimientos de tu interlocutor, asociados a la comunicación.  

    En este sentido, cuando en esa comunicación no nos encontramos en sintonía con nuestro potencial cliente, la misma no será la adecuada ni tendrá la calidad requerida. 

    Por lo anteriormente descrito, es importante que observes el lenguaje del cliente al momento de venderle: (postura, expresión, voz gestos, respiración, entre otros). Tendrás una mejor comprensión acerca de con quién estás tratando. 

      

    El Rapport Conversacional y las posibilidades que ofrece 

    La técnica de Rapport conversacional consiste en el entendimiento compartido y empático de las diferentes perspectivas entre el cliente y tú. No se trata de pensar o decir lo mismo, sino de que puedas guiar la conversación a tu favor mientras satisfaces las necesidades del cliente y concretas la venta del producto o servicio. Todos ganan.  

    Luego de calibrar al cliente, te será fácil sintonizar con él, “hablar su mismo idioma”, lograr sinergia y ganar su confianza. ¿Cómo? Adoptando discretamente las pautas de su lenguaje analógico, lo que creará un ambiente de confianza con tu cliente. 

      

    3 tips para aplicar durante el proceso de rapport conversacional 

      

    
    	 Coordinación  

   

    Adáptate al ritmo del cliente, tanto gestual, como oral y emocionalmente. 

    
    	 Gestualmente: Captando su lenguaje no verbal. 

    	 Oralmente: A su tono y ritmo de voz. 

    	 Emocionalmente: Intentando reflejar su mismo estado emocional para empatizar aún más.
  

   

    
    	              Reciprocidad 

   

    Encuentra formas de corresponder sus acciones y oraciones. El cliente debe sentirse valorado y acompañado durante la venta. 

    
    	              Intereses en común  

   

    Centra siempre la conversación alrededor de temas de interés para ambos. 

      

   



 Comunicación no verbal 

    Tu tono de voz es claro, positivo, natural, pausado y muestra interés. Evitas hablar despacio, y también hablar mucho. Esa es tu mejor versión al comunicarte con un potencial cliente. 

    En cuanto al volumen, contrólalo.  Intenta usar siempre inflexiones de voz para evitar monotonía en tu tono. A su vez, tu voz debe transmitir seguridad y emociones positivas. ¡Pruébalo! Grábate mientras hablas o vendes, y corrige lo que sea necesario, así como un deportista mira sus grabaciones para mejorar. 

    Tu lenguaje corporal debe reforzar siempre tu mensaje. Obsérvalo siempre, pregúntale a tus conocidos cómo te ven y qué perciben ellos sobre tu expresión al hablar. Estarás utilizando tu cuerpo, gestos y signos como arma complementaria y poderosa para transmitir el mensaje a tu cliente. 

      

    ¿Y qué hay del lenguaje no verbal de tu cliente? 

    Es clave leer el lenguaje corporal de tu interlocutor: Si sonríe, qué gestos hace, si mueve sus manos o cómo lo hace. Así, podrás prever si le gusta tu propuesta comercial. Si la respuesta es positiva, probablemente es el momento de cerrar esa venta. 

      

   



 Escucha activa 

    No se trata de oír o simplemente escuchar. Cuando oyes, solo estás consciente de que alguien te habla. Por ejemplo: Estás enviando un correo electrónico a un proveedor y tu secretaria te comenta la agenda del día. Escuchar sería sentarte a conversar con un cliente para captar lo que te dice solo de forma superficial.  

    ¿Qué significa entonces escuchar activamente? Es conversar con el cliente, interactuar con él  e ir más allá de lo que dice. Con esto quieres descubrir realmente lo que necesita, o lo que quiere en lo más profundo de su ser. Un ejemplo: el padre de familia interesado en comprar un vehículo para capitalizarse, cuando en realidad lo desea para irse de vacaciones y disfrutar con su familia. 

    Gracias a la escucha activa, obtendrás la totalidad del mensaje a través del lenguaje verbal y no verbal, interpretando correctamente su significado e indicándole mediante la retroalimentación que le has comprendido. 

      

    Sistemas representacionales 

    Piensa en cómo representa tu cliente la información que te llega.  Recuerda que según PNL, percibimos al mundo de manera diferente a través de los 5 sentidos, dando lugar a 3 tipos de sistemas representacionales.  

    ¿Es tu cliente una persona visual, auditiva o kinestésica? ¿Entiende tu cliente el mundo a través de imágenes, sonidos o experiencias? 

      

   



 La palabra 

    De vital importancia es su uso correcto, así como la responsabilidad de pensar lo que dices y para qué lo dices. Un mal uso del lenguaje provocará efectos negativos y emociones desagradables en tus clientes.  

    Al respecto, el exitoso conferencista internacional y experto en Marketing, Luis Eduardo Barón, siempre enfatiza ese proverbio árabe que dice: 

    “Si vas a decir algo que no es más bello que el silencio, simplemente no lo digas, quédate callado”. 

    Como negociante exitoso, es vital que aprendas a estar callado, así como escuchar lo que la otra persona quiere y necesita decirnos. Alex Dey, conferencista internacional mexicoamericano de Ventas, Liderazgo y Negociación, aconseja decir: 

    “CIERTAS palabras de CIERTA MANERA al TIEMPO indicado”. 

    Ahora bien, no solamente debes estar pendiente de las palabras que le dices a tu potencial cliente o socio. Hay palabras que nos dan vueltas en la cabeza y que pueden ser el combustible para convertirte en el mejor negociante, o por el contrario, ser parte de tu autosabotaje. Por lo anterior, las palabras que te dices a ti mismo deben aumentar tus niveles de seguridad, no disminuirlos.  

    ¿Un listado de palabras poderosas que te ayudarán a mejorar las objeciones y ventas? Toma nota: 

    
    	 Beneficio. 

    	 Calidad. 

    	 Cambiar. 

    	 Confianza. 

    	 Crecer. 

    	 Deseo. 

    	 Excelencia. 

    	 Éxito. 

    	 Fácil. 

    	 Felicidad. 

    	 Gratis. 

    	 Innovador. 

    	 Moderno. 

    	 Personalizado. 

    	 Rápido. 

    	 Seguridad. 

    	 Simple. 

    	 Único. 

   

      

   



 Evita comprar su relato 

    Si quieres ofrecer el producto o servicio adecuado al cliente, evita comprar su historia o el motivo por el cual te ha ubicado. Este punto está estrechamente vinculado con el de la escucha activa, por aquello de saber ir más allá de lo que te dice para entender en profundidad sus motivos. 

    Pregúntale... 

    Durante la venta, un buen vendedor realiza preguntas el 80% del tiempo, mientras que con el otro 20%, va ofreciendo respuestas y soluciones. Cuando preguntas indagas, exploras, conoces más a quien tienes en frente. Es la técnica de Sócrates aplicada a las ventas: “Sólo sé que no se nada, conozco al cliente y vendo todo”. Mario Borghino te puede enseñar más sobre esta técnica en El arte de hacer preguntas. 

      

   



 Liderazgo ecológico 

    Si partimos de la base de que liderar implica conducir a tu equipo de ventas a los objetivos trazados, proveyendo soluciones y herramientas para conseguirlos, diremos que con el Liderazgo Ecológico lograremos que todos los pasos, hitos, acciones y decisiones sean lo más productivos, efectivos y provechosos posibles para todas las áreas participantes del negocio ¿Cierto? 

    Dos ejemplos para esto: 

    
    	 Una empresa debe vender 5.000 licuadoras para cierta fecha, con el área de ensamblaje empezando tarde por demoras del proveedor. El jefe dice que no es su mala gestión, sino que los empleados son inútiles. 

   

    
    	 En otro contexto, la misma empresa tiene que vender la misma cantidad de licuadoras. El área de publicidad tiene 2 empleados, de ventas 5 y de ensamblaje 100.  

   

    ¿Ya te imaginas lo difícil que será lograr ventas en el segundo ejemplo aun cuando se ensamblen a tiempo todas las licuadoras, cierto? 

      

   



 Más “sí” y menos “no” 

    Conforme aumente tu habilidad para conseguirlos, los “Si“ que recibirás serán mayores a los “No”. En todo caso, no temas a que te rechacen, ya que tu mente terminaría ayudando a que realmente ocurra el rechazo: 

    “No” es un término abstracto, y las palabras que le acompañan pueden ser asimiladas como una orden. Ejemplo: “No pienses que el cliente te va a rechazar”. Tu mente no registrará el “no”, a la vez que entenderá que “el cliente te va a rechazar” y es justo la imagen que se proyectará en tu mente, que ha captado el mensaje contrario. Si el cliente te llega a rechazar, será una profecía autocumplida. 

    Examínate y date cuenta: Un “no” lo usamos tan frecuentemente que no nos percatamos de lo contradictorio de nuestras expresiones: “Hasta que no pagues, no podrás hacer la compra”.  Para aumentar tu habilidad de ventas, elimina poco a poco el “no” de tu mente, reformulando tus frases a partir de ahora, y verás cómo los “Sí“ comienzan a ser más frecuentes que los “No”. 

      

    Desarrolla tu estrategia de ventas 

    Trabaja siempre en desarrollar una estrategia propia: Salir a vender con un claro plan de acción. Para ello, analiza conscientemente la forma en la que hablas, tu lenguaje corporal, tono de voz, mensaje, los canales donde tendrás presencia, entre otros. Pronto empezarás a dominar estos tips de PNL y comenzarás a vender de forma casi “mágica”. 

    Al final, lo que la PNL nos enseña es que para mejorar la interacción, atención, conexión y comunicación con tus clientes, así como promover la confianza y empatía con ellos, es menester que te “comportes como les gustaría que te comportes”. 

      

    Crea el momento para vender 

    Uno de los más novedosos tips de PNL que te pueda compartir es: Para vender, debemos crear el momento. ¿Conoces acerca del ZMOT (Zero Momenth Of Truth) o “Momento cero de la verdad” de Google? 

    Según la firma todopoderosa de Internet, para vender hay que crear momentos que faciliten el cierre de la venta. Son momentos que ya no solo se dan en el espacio físico, como la oficina de tu prospecto.  

    Hoy día, tus potenciales clientes buscan información online para decidir qué producto o servicio te van a comprar. Comparamos opciones e incluso buscamos opiniones de otros clientes en Internet. Siendo así, lo más idóneo es preparar los momentos online y offline con nuestra siguiente técnica: 

   



 Canales de percepción o comunicación 

    Todos manejamos canales de comunicación visual, auditivo y cinético (relativo a las sensaciones). Ahora bien, dependiendo de tu crianza y profesión u ocupación, uno de estos canales predominará sobre el resto.  

    Por ejemplo, puede que te encanten las historias o la música, por lo que desarrollas más tu canal auditivo, a diferencia de un diseñador gráfico, quien se decantaría por desarrollar más su canal visual, ya que suele ser más sensible a, por ejemplo, los logos de las marcas. Una vez que detecta las imágenes, guarda la información de forma más efectiva.  

    Llevemos esto al plano publicitario: Una persona auditiva puede ser más sensible a asociar una canción con un comercial. El cinético, en cambio, puede relacionar un olor con esa marca de ropa que tanto le agrada. 

    En tal sentido, una herramienta de PNL útil para mejorar la comunicación y estrategia en las empresas, sería aprender a detectar qué canales manejan las personas. Paula González, coach y parte del equipo de conferencistas de  ASEIA, organización especializada en desarrollar el talento humano usando la PNL, explica: 

    “Todas las personas tenemos la capacidad de desarrollar cualquier canal de comunicación, la percepción es cómo usted entiende el mundo”. 

    Ahora bien, ¿Cómo identificas el canal de un potencial cliente? Siguiendo algunas pistas...  

    Si eres una persona auditiva, como ya comenté anteriormente, puede que disfrutes más las historias, o te sientes siempre dirigiendo tu oído hacia el interlocutor. Si eres visual, en cambio, seguramente prestas más atención a tu apariencia, tienes posturas rectas y disfrutas de actividades como la fotografía. ¿Cambias de postura al sentarte y haces gestos? Lo más probable es que seas cinético. 

      

    Las anclas 

    Un estímulo externo que provoca que algo suceda en tu interior, es decir en el cerebro, es lo que en PNL se denomina un ancla, una neurosensación que actúa como "trigger" o disparador que produce diferentes estados. “El ser humano tiene el potencial para generar todo lo que quiera, las anclas con el tiempo quedan en las personas sin la necesidad del botón”, dice la especialista González. 

    Por ejemplo, puede que de niño le temieras a los perros, por lo que quizás tu padre te dijo un día que el miedo sale por el ombligo y eso atrae a los perros. Al taparte el ombligo cada vez que de niño te acercaras a un perro, esa acción funcionó como un ancla, haciéndote sentir seguro y perdiendo el miedo al cabo de un tiempo. 

    Como el niño con el ombligo, tú también puedes crear un ancla usando cualquier parte de tu cuerpo. ¿La clave para que el ancla sea poderosa? Debe ser potente, único, irrepetible, intenso y ocurrir en un tiempo específico (p.u.r.i.t).  

    Por ejemplo, podrías tocar tu dedo meñique siempre que sientas emociones positivas por las mañanas. Luego de un tiempo, estas sensaciones aparecerán al tocar su dedo y te puede servir para retomar la calma en situaciones complicadas. Por supuesto, deberán juntarse también estímulos visuales, auditivos y cinéticos poderosos en dichas situaciones. 

    Si te ha ocurrido que te pones nervioso ante muchos clientes, o te sientes agotado al presentar un plan de negocios, intenta aplicar esta técnica en lugar de realizar otro tipo de experimentos comunes. Quizás consigas esa ancla que te brinde el estado de confianza que necesitas. 

    

  



 CAPÍTULO 12 

    La ilusión de libertad y de elección 

      

    [image: Imagen que contiene Forma  Descripción generada automáticamente] 

    En hipnosis ericksoniana existe un patrón de lenguaje llamado “doble vínculo”. Este se refiere a frases que ofrecen dos o más elecciones, pero que en realidad es una sola: 

    “Puedes entrar en un trance profundo ahora o en los siguientes minutos”. 

    También existe la técnica llamada “Pero eres libre de elegir”, capaz de duplicar las posibilidades de que alguien acepte tus peticiones. Solo realiza tu petición y déjale en claro que la puede rechazar: 

    “<Requisito>, pero eres libre de no aceptar”. 

    Como ves, solo interesa reafirmarle a la persona que tiene una elección. 

    Existe una variación de este patrón para cuando alguien que conoce sus opciones necesita ayuda para reducirlas y facilitar su elección. El patrón es el siguiente: 

    “Como yo lo veo, tienes X opciones” 

    El truco está en dejar tu opción preferida para el final, para que se destaque como claro favorito. Por ejemplo: 

    Te reúnes con alguien a quien tienes en la mira para que sea tu socio en un proyecto. Comienzas haciendo una declaración para establecer una escena favorable que haga destacar la opción que propondrás: 

    “Entonces, estás en un trabajo que odias. Te he mostrado una oportunidad de negocio y te gusta, pero no estás seguro. Como yo lo veo, tienes 3 opciones. Buscar otro trabajo similar, no hacer nada y simplemente dejar escapar esta oportunidad. O, probar esto y ver qué tan lejos puedes llegar. ¿Cuál te resultará más conveniente?” 

    La única opción más fácil y conveniente que le queda es la que tú quieres que elija. 

   



 Usando representaciones internas para dirigir los pensamientos 

    Las representaciones internas pueden forzar la dirección de los pensamientos de alguien hacia lo que le digas. Siempre sucede, pero no todos somos conscientes de ello. Lo cierto es que después de aprender esto, probablemente nunca tendrás de nuevo una conversación normal. 

    Por ejemplo, si digo: “Pedro vio la montaña detrás de la casa”, seguramente te hagas una representación interna de Pedro, de la montaña y de la casa. En cambio, si te dijera “Pedro no ve la montaña detrás de la casa, porque no existen la montaña ni la casa”, ¿Qué crees que sucederá en tu mente subconsciente? 

    ¡Correcto! Tendrá que hacer la misma representación interna de esos elementos, aunque te diga que no existen. Al final, siempre estamos haciendo una representación interna de algo que nos dicen para que tenga sentido. 

    Solamente diciendo las cosas correctas puedes forzar las representaciones internas de alguien sin que haga una elección, salvo que la persona en cuestión se niegue a escucharte. Con este nuevo conocimiento, podrás ahora influir mejor en las personas y conseguir que hagan más por ti. 

    Por lo tanto, si buscas influir en alguien, es bueno conocer sus sistemas representacionales preferidos. Sin embargo, cuando no los conoces, afortunadamente puedes usar un comodín: una palabra que probablemente hayas visto en un sinfín de anuncios publicitarios exitosos: “imagina”. 

    Por sí misma, esta palabra desencadena automáticamente el proceso de visualización. De igual manera, es quizás la herramienta de comunicación más poderosa de la que disponemos, al permitir imaginar cualquier visión personal en la mente y el corazón. Simplemente, alienta a la gente a imaginar. 

    Para sacar el máximo provecho de este patrón de lenguaje, al final debes indicar el beneficio de lo que quieres que hagan: 

    “Solo imagina cómo serán las cosas dentro de seis meses una vez que hayas implementado esto.” 

    Deja que la mente de las personas haga el trabajo duro e imagina la gran diferencia que este simple patrón de lenguaje creará en tu vida personal y profesional. 

   



 Creando una perspectiva de duda 

    ¿Con qué frecuencia una conversación se te convierte en un debate y la persona, creyendo que sabe más, busca tomar el control de la situación? 

    Una forma de recuperar el control de la conversación es hacer mover a la persona hacia una perspectiva de duda, cuestionando el conocimiento sobre el cual se basa su opinión, al mismo tiempo que conservas la capacidad de mantenerla en la conversación. Para lograr este objetivo utilizamos el siguiente patrón: 

    “¿Qué sabes sobre…?” 

    Este patrón los obliga a compartirte las referencias en la que basan sus argumentos, provocando que se den cuenta de que su fuerte opinión es infundada. 

    Ejemplo: 

    “¿Qué sabes sobre los beneficios de…?” 

    Tu objetivo al hacer este tipo de preguntas es que la otra persona pase rápidamente a ser más receptiva al cambio, siempre que no seas agresivo en la forma en que preguntes, ya que cuando nos cuestionan, pasamos a un modo defensivo. 

    Luego, lo peor que podría pasarte es conocer la base del argumento de la otra persona para después expresar tu opinión. Usa este patrón para desafiar a los demás con confianza, respeto y evita las discusiones que siempre terminan con perdedores, puesto que, en temas de persuasión, todos ganan o todos pierden. 

   



 Creando una perspectiva positiva 

    Este patrón de lenguaje te proporciona una técnica para convertir una percepción negativa en una positiva: el etiquetado, cuya aceptación crea la capacidad de cambiar la dirección de una conversación hacia un resultado más positivo y con un mínimo esfuerzo: 

    “La buena noticia es...” 

    Al usar esta frase, persuades al destinatario a aceptar la etiqueta que le has adjuntado y sin duda, el giro optimista le ayudará a enfrentar la negatividad impidiéndole terminar en una conversación de culpa y autocompasión, ayudándole a mirar en una nueva dirección: 

    “La buena noticia es que te puedo recomendar la capacitación ideal para el puesto que buscas, permitiéndote conseguir las habilidades que necesitas de cara a tener éxito en este desafío.” 

    Como puedes ver, este patrón de lenguaje hace que la gente cambie su perspectiva, eliminando cualquier energía negativa de la conversación. Es muy útil cuando quieres conseguir algo, al igual que cuando deseas realmente ayudar a alguien a encontrar un nuevo foco. 

    

  


 
    CAPÍTULO 13 

    El método más efectivo para influir 
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    Existe una técnica de persuasión efectiva y poco conocida llamada “Interrumpe y luego replantea”, (isrupt-then-reframe o DTR). Aunque es considerada por algunos como un truco barato y moralmente cuestionable en vez de una técnica, Davis y Knowles (1999) demostraron la técnica DTR vendiendo tarjetas de saludos y utilizaron dos estrategias diferentes: 

    En la condición “normal”, dijeron que el precio era $3 dólares por 8 cartas, vendiendo en el 40% de los hogares visitados. 

                 En la condición DTR, dijeron que el precio era 300 centavos por cada 8 tarjetas e inmediatamente interrumpieron diciendo “¡Es una ganga!”., vendiendo en el 80% de los hogares. 

    ¿Cómo y por qué funciona? 

    Primero, porque interrumpe los procesos de pensamiento de rutina. La atención de la gente se distrajo (por uno o dos segundos) mientras procesaban el enigmático “300 centavos” intentando descubrir por qué mencionaban el precio en centavos en lugar de dólares. 

    Luego de una interrupción levemente confusa, viene el inmediato replanteo “¡Es una ganga!”, haciendo más probable que simplemente aceptaran la sugerencia de la ganga y antes de que las facultades críticas de los compradores vuelvan a activarse. 

    La técnica DTR ha sido probada en 14 estudios diferentes en cientos de participantes (Carpenter & Boster, 2009) demostrándose que aumenta las donaciones de caridad, anima a las personas a completar encuestas y a cambiar sus actitudes. 

   



 Avanzando desde los monólogos a las conversaciones persuasivas 

    A veces únicamente basta implantar una semilla de un pensamiento en la mente de alguien para que haga lo que quieres, pero, a diferencia de un monólogo, la persuasión involucra a ambas partes, por cuanto es un proceso de dos vías. Es decir, en una conversación, una persona habla y la otra debe ser capaz de conectar sus patrones con lo que aquella dice. Sin embargo, esta parte es sencilla, ya que aprovecha el conocimiento que ya se ha adquirido. 

    En este punto ya deberías ser capaz de pensar a otro nivel y comenzar a concientizar sobre las secuencias de representaciones internas de la otra persona, del viaje emocional por el que la haremos pasar y de los resultados específicos que buscamos, y un buen proceso mental para llevarlo a cabo es el siguiente: 

    
    	 Informar: Formular una frase 

    	 Invitar: Pedir una respuesta. 

    	 Conocimiento: Asegúrate que la otra parte sepa que la estás escuchando. 

   

    Por ejemplo: 

    
    	 Informar: “Gabriel siempre hace buenas fiestas”.  

    	 Invitar: “¿Cómo lo conociste?” 

    	 Conocimiento: “Lo conoces del trabajo”. 

    	 Informar: “Gabriel me contó que trabajan en una excelente compañía”. 

    	 Invitar: “¿Qué haces específicamente ahí?”. 

    	 Conocimiento/Informar/Invitar: “Interesante trabajo, tienes mucha suerte ¿Cómo lo conseguiste?” 

   

    De este modo, esta es una conversación típica y podrías estar pensando en por qué la estoy fragmentando. La respuesta es que necesito separar las partes para que podamos introducir varios guiones mientras mantenemos el flujo. Ahora volvamos a revisar la conversación, pero esta vez agreguemos unos pocos cambios de estados y patrones de lenguaje. 

    Ejemplo: 

    “Siempre es un agrado cuando Gabriel me invita a una de sus fiestas, porque sé que conocerás a gente interesante”. 

    Seguramente lo primero que detectarás es el cambio de índice referencial. 

    Comencé hablando de mi persona y después de ti. Sigamos con el ejemplo y veamos otros comandos embebidos que uso normalmente. Los subrayaré para que los puedas notar fácilmente. 

    
    	 Informar: “¿Cómo conociste a Gabriel?” 

    	 Conocimiento: “Por lo que me cuentan debe ser un gran lugar para trabajar”. 

    	 Informar: “Parece ser un lugar con muchas personas agradables. Me gustan los lugares en los que te puedes entusiasmar y apasionar con lo que haces”. 

   

    
    	 Invitar: “De lo que haces ¿Qué es lo que realmente te apasiona?” 

    	 Conocimiento: “No había notado cuán satisfactorio puede ser”. 

   

    
    	 Informar: “Recuerdo haber leído que la pasión, al igual que cualquier otro estado emocional, toma tiempo para llegar a su máxima expresión. Conmigo es un proceso lento. Cuando veo algo por primera vez, pienso que lo disfrutaré, luego comienzo a pensar en las cosas que tiene de interesante y el sentimiento comienza en mi estómago y se hace más y más intenso, hasta que luego terminas actuando por impulso”. 

   

    Simple y efectivo. Solo sé consciente del bloque en que estés y úsalo para construir el siguiente. Antes de insertar patrones de lenguaje, eso sí, concéntrate primero en dominar el proceso anterior (informar, invitar, conocimiento). La idea es que juegues, practiques y comiences poco a poco a llevar las conversaciones en la dirección que quieras. 

      

   



 Una buena relación conduce al liderazgo 

    Según el diccionario Larousse, una relación interpersonal se define como una interacción recíproca entre dos o más personas. Se trata de relaciones sociales reguladas por leyes e instituciones de la sociedad, en la que destaca la familia, comprometiendo a cada miembro en torno al amor, afecto y bienestar individual. Sin embargo, podrían generarse situaciones de conflicto por caracteres contrapuestos o diferencia entre puntos de vista. 

    En tal sentido, la relación entre individuos con objetivos en común establecería un vínculo más estrecho y duradero, sin distingo de parentesco cercano. Por esta razón, el afecto pasa a tomar papel protagónico entre quienes lo componen, y basado en una constante negociación, extendible a una relación líder – seguidor. 

    De acuerdo con lo descrito anteriormente, la figura del líder es responsable de generar esa necesaria interacción, basada en el establecimiento de una relación de afectos y en una permanente negociación entre ellos. Asimismo, debe ser capaz de visualizar oportunamente fortalezas y debilidades en sus colaboradores, con miras a potenciar unas  y gestionar otras en pro de lograr objetivos y fortalecer relaciones. 

   



 Si conoces el destino, encontrarás el camino: el método SMART 

    Muchas veces, al momento de elaborar un Plan de Acción en una organización o negocio, nos topamos con la dificultad de establecernos metas u objetivos específicos, o bien, estos son demasiado ambiguos o ambiciosos, dificultando su concreción. 

    El método SMART es una metodología que permite diseñar un camino para establecer dichas metas u objetivos. Es un método usado por muchos profesionales de éxito que buscan lograr lo que se proponen. 

    En primer lugar, el método SMART proviene de la propia palabra, que en idioma inglés significa “inteligente” y con cada letra refleja un significado: 

    
    	 Specific (Específicos). 

    	 Measurable /Measurement (Medibles). 

    	 Achievable (Alcanzables). 

    	 Relevant (Relevante). 

    	 Time-Oriented (Limitados en el Tiempo). 

   

    Con el método SMART puedes establecer metas u objetivos de la siguiente forma: 

      

    Specific (Específico) 

    Establecer objetivos específicos es el primer paso de este método. Comienza con metas claras y simples. Si es muy ambigua, no la alcanzarás y la dejarás. 

    ¿Qué quieres? 

    ¿Dónde? 

    ¿Cómo? 

    Son preguntas que debes hacerte. 

    “Estudiar inglés en una academia online en 2023” (específico) en vez de “aprender idiomas” (ambiguo). 

    Measurable (Medible) 

    Medir implica que puedes llevar el control de cualquier objetivo que te marques para luego saber si estás alcanzando tu objetivo. 

    “Leer 20 páginas al día” (medible) en vez de “leer más” (no medible). 

    Achievable (Alcanzable) 

    Debes sentir que puedes lograrlo. Las metas imposibles no llevan a ningún lado. 

    “Este año quiero viajar a cuatro países del norte de Europa” (Alcanzable) en vez de “Este año quiero viajar a Marte”. 

    Relevant (Relevante) 

    ¿Realmente crees que lograr este objetivo tendrá un impacto en algún aspecto de tu vida? ¿De qué te servirá? ¿Hay una razón o motivo de peso? 

    Muchas veces ni siquiera sabemos muy bien para qué puede servir lograr algo. La motivación es fundamental para alcanzar una meta. 

    Time-Oriented (Limitado en el Tiempo) 

    Tu objetivo debe plantear una fecha en que lo conseguirás. De esta forma, te comprometes a hacer todo lo posible para lograrlo. 

    Cuando hay que entregar un proyecto en cierta fecha, hay que cumplir con el plazo y entregarlo el día que toca o antes. 

    

  


 
    CAPÍTULO 14 

    La PNL ayuda a estar más tranquilo 

    [image: ] 

    La Programación Neurolingüística puede ayudarte a afrontar muchas situaciones en la vida, incluso la actual crisis sanitaria producida por el COVID-19. “Esta estrategia se centra en la existencia de una relación entre los procesos neurológicos, el lenguaje y los patrones de comportamiento aprendidos e interiorizados durante nuestra existencia”, afirma la psicóloga y coach de PNL, Mercedes Álvaro. 

    Para Álvaro, estas crisis externas representan la oportunidad de crecer, reinventarse y cambiar la realidad. Siendo así, PNL permite aplicar estrategias para concretar una idea, reprogramar comportamientos, motivarse, reinventarse y generar soluciones frente a las dificultades. “Nuestros pensamientos van a definir el cómo afrontaremos esta pandemia a nivel personal y cómo saldremos de ello cuando pase”, enfatiza. 

    ¿Qué debo saber para estar más tranquilo? Lo principal según Álvaro es ser consciente de que los recursos que necesitas para generar cambios están dentro de ti.  Este individuo añade que gracias a esta estrategia se identifican los famosos “no puedo” además de nuestras creencias, permitiéndonos indagar en nuestro mundo interior para llegar a descubrir nuevos recursos que permitan mejorar la calidad de vida. 

    Álvaro resalta que nuestros pensamientos son una suma de palabras que permite que nuestra comunicación sea efectiva o no lo sea. Un fragmento del libro “La ciencia del lenguaje positivo”, de José Luis Castellanos lo explica mejor: “Las palabras que elegimos marcan la biología de nuestro cerebro y, por tanto, definen nuestra salud mental, nuestro comportamiento”. 

    Álvaro subraya que usar y recibir un lenguaje más positivo permite ser más feliz, relajarse y mejorar la calidad de vida. Partiendo de esta premisa, comparte los siguientes consejos: 

   



 Mantén el miedo a raya 

    Pregúntate si tus pensamientos son nutridos por palabras positivas o negativas, buscando siempre reprogramar estas últimas a positivas. “Si cambias tu lenguaje, crearás otra realidad para ti”, acota. 

    Referente a la sobreinformación, Álvaro aconseja siempre quedarnos con lo positivo. 

    
    	  “El cuerpo sano hace lo que tu mente dice”, recuerda. 

    	 “Limpia tu mente para programar tus deseos”, sugiere. 

    	 Propicia buenas relaciones familiares y genera comunicaciones efectivas con lenguaje positivo, el cual es a su juicio “la mejor mascarilla frente a la pandemia”. 

    	 Busca apoyo profesional. 

   

   



 La técnica del diamante: un problema, muchas facetas 

    Como Ford o Toyota, basados en el modelo de las 8D y en la Técnica de 7 Pasos, respectivamente, General Motors no podía quedarse atrás y desarrolló una manera estructurada de resolver problemas de manufactura.  

    De esta forma surgió la Técnica de los 7 Diamantes (o del Diamante), una herramienta incorporada por organizaciones manufactureras en la resolución de problemas de forma secuencial y estandarizada. 

    La técnica se caracteriza por un análisis exhaustivo del correcto funcionamiento de procesos, herramientas y maquinaria, y que estas últimas sean usadas de manera adecuada. El formato secuencial de la técnica es la que le da nombre, ya que se utilizan siete decisiones representadas en un diagrama de flujo a través de un rombo o diamante. 

    Siendo así, los primeros "diamantes" buscan que Manufactura resuelva el problema antes de involucrar a Ingeniería y que estos analicen más en detalle el tema. El objetivo es descartar que el proceso esté funcionando correctamente. Si el problema persiste, entonces se involucra "Ingeniería" con herramientas más complejas. 

    Cada etapa tiene diferentes responsabilidades: 

    Los diamantes 1 al 3 verifican que el proceso de fabricación siga lo establecido en el diseño, dando respuesta a lo siguiente: 

    Diamante 1: ¿el proceso es el correcto? 

    Diamante 2: ¿las herramientas/maquinaria son las correctas? 

    Diamante 3: ¿las partes utilizadas son las correctas? 

    Aquí los responsables pertenecen generalmente a Producción y/o Mantenimiento. Si hay desvíos con respecto a lo previsto, deben ser corregidos y validados con el apoyo técnico de Ingeniería. Se suele utilizar una hoja de chequeo para registrar el resultado de los pasos 1, 2 y 3. 

    El diamante 4 analiza la calidad de las partes, más allá de que sean las correctas. Aquí participan habitualmente los equipos especializados en resolver problemas de producción (conocidos como PRT - Problem Resolution Team) y el personal de SQA (Aseguramiento de la Calidad del Software). 

    Luego, el análisis pasa un "filtro", el cual plantea si un cambio de proceso resuelve el problema o no, lo cual pertenece ya al diamante 5, específicamente a la fase 5a. Esto es resuelto por un Ingeniero de Manufactura, ya que requiere un alto grado de especialización. Los diamantes 5b al 7 contemplan un análisis mucho más ingenieril, una etapa cubierta por lo general por Ingenieros en Calidad (QE) y de Diseño. 

    Todo lo anterior es volcado habitualmente en un Resumen de Comunicación del Problema (PCB, por Problem Communication Brief). El PCB contiene lo obtenido en cada etapa, incluyendo el planteo inicial del problema y las técnicas aplicadas para obtener causas raíz, gráficas, análisis de ocurrencias y otros aspectos. 

    

  


 
    CAPÍTULO 15 

    Educando desde las perspectivas de la PNL 
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    Una de las áreas en las que la PNL puede llegar a ser realmente útil es en la Educación, especialmente si quiere utilizarse para dar respuesta a las nuevas tendencias educativas que existen y buscan ofrecer un proceso de enseñanza/aprendizaje significativo. 

      

    En los entornos educativos, cada uno de los estudiantes es un ser único y que responde a una forma de aprendizaje particular, interiorizando y asimilando cada uno de los estímulos y conocimientos compartidos en el aula de clase, plataforma o medio a través del que se compartan las informaciones. 

      

    Queridos y valiosos docentes, es momento de decirle adiós a todas esas técnicas en las que no se piensa en la subjetividad de los alumnos y concentrarse en la individualidad de cada uno de estos para lograr el aprendizaje permanente que es lo que se espera. Lo ideal es que todo lo aprendido puedan vincularlo con los procesos de la vida cotidiana. 

      

    Tienen que hacer del conocimiento algo útil y que pueda ser puesto en práctica en diferentes circunstancias. Por lo tanto, usando la PNL como parte de sus técnicas y estrategias de aprendizaje, verán que sus estudiantes podrán asimilar e interiorizar de una manera más rápida y efectiva la información, pudiendo a su vez comprender de qué forma aprenden más fácilmente, así como el modo en el que más se les dificulta la asimilación de los nuevos conocimientos. 

      

   



 Aprender a aprender 

      

    Existen personas que pasan toda una vida sin saber cómo mejorar su rendimiento académico. Estas han sido sometidas a un total abandono y siempre fueron el estudiante que estaba en un rincón y aprobaba con lo justo y necesario un año escolar. Se autoetiquetaban como mediocres y no faltaba esa charla en la que el profesor los hacía sentir como unas ovejas que caminaban tan solo con la guía de un pastor y el perro ovejero. 

      

    ¿Cuándo se les enseñó a los estudiantes que podían pensar? ¿En qué momento olvidaron los maestros que en cada uno se esconde alguien con talento? Sus estímulos hacia ese alumno creaban más desmotivación y si intentaba aprobar era para no terminar de defraudar a sus padres. Era tanta la tristeza cuando estos veían el boletín. Ponían una cara que evocaba resignación y mostraba que si algo estaba lejos de aparecer era la extraña sensación del orgullo. Para estos seres era necesario un milagro para llegar a sentir ese bienestar que se arropa en la plenitud de lo que representan las glorias de tener un hijo buen estudiante. 

      

    No hay muchas esperanzas para los estudiantes que se desarrollan en ambientes de aprendizaje donde son un cero a la izquierda. Pese a todos los esfuerzos por intentar renovar los enfoques con los que se enseña, todavía muchos docentes apelan a los recursos y estrategias tradicionalistas con los que ellos crecieron y se educaron. Quizás no todos se atrevan a hacer un cambio. Empieza por ti e intenta cada día ser un mejor docente, ser uno que cree en cada uno de sus alumnos. Enséñales que es posible aprender a aprender mostrándoles el modo en el que estos aprenden y no solamente un cúmulo de información que en gran parte de las ocasiones es vacía y no tiene sentido. 

      

    Con la PNL se puede desarrollar la habilidad de aprender a aprender. Esto se logra con la optimización de los sistemas representativos visuales, kinestésicos y auditivos. Sin embargo, lo idóneo es que tengas la capacidad para discernir cuál es el sistema representativo más adecuado para cada tarea que vayas a asignar en un aula de clases.  

      

    «PNL es un modelo, por medio del cual se experimenta 

    el mundo a través de los cinco sentidos» (Bavister, 

    Vickers, 2005), propone herramientas valiosas para dar 

    a los alumnos una educación personalizada y eficiente, 

    viéndolos como individuos más que números en una 

    lista y hacerles llegar la información que se requiere de 

    una manera efectiva. 

      

    De este modo, la labor de enseñar representa todo un desafío en cuanto a creatividad y sensibilidad. Estamos hablando de personas, no de sujetos de un experimento y son catalogados como uno más dentro de una cifra estadística. Tú puedes usar la PNL desde ahora y cambiar el modo en el que se comprende el aprendizaje. Piensa que el cambio comienza por ti, que este es el momento de intentar ser un mejor docente ¡Tú puedes serlo! 

      

    Al respecto, es necesario que los docentes trabajen en función de propiciar un aprendizaje significativo, que es el que se obtiene cuando una persona recibe información nueva que le resulta útil, interesante y tiene significado para su vida, de manera tal que la incorpora en su estructura cognitiva aplicando ese mismo conocimiento en ese u otro contexto de su cotidianeidad. Ausubel y at 1998. 

      

   



 ¿Cómo te comunicas con tus estudiantes? 

      

    Si te dedicas a la docencia en algunos de sus diversos niveles educativos, este escrito es para ti, aunque también puedes aprovechar estas técnicas que compartiré contigo en el caso de que tengas un hijo, sobrino o familiar al que le desees enseñar.  

      

    Recuerda que mediante el lenguaje se dan a conocer sensaciones, sentimientos y se transmiten conocimientos e ideas. Este puede contribuir en la calidad educativa en la medida en que el docente tenga herramientas para usarlo de un modo adecuado. 

      

    De este modo, el lenguaje puede ejercer una influencia importante en el desarrollo personal de los estudiantes, debido a que estos pueden gestionar la confianza, autoestima o incluso la ansiedad. También puede ser muy eficaz para resolver conflictos, atender algunos problemas de aprendizaje o modificar creencias que puedan causar perjuicios en el crecimiento de los estudiantes. 

      

    «El maestro cercano, eficiente, el mejor de los maestros 

    es el maestro que logra estar con sus alumnos, que 

    aprende a ser con ellos y a través de ellos, y PNL 

    proporciona las herramientas para elaborar una 

    educación donde cualquier tipo de alumno pueda 

    aprender rápida y fácilmente y donde el maestro pueda 

    fluir» (Armas, Von Ruster, 2009) 

      

   



 ¿Qué caracteriza a los estudiantes que son visuales? 

      

    Los estudiantes que son personas visuales se distinguen por el hecho de ser muy ordenados y fijarse en los detalles. Cuando estos conversan mueven mucho las manos, pero conservan quieto el resto del cuerpo. Suelen tener una buena ortografía y son cuidadosos con su apariencia externa. Memorizan mediante el uso de imágenes y tienen la posibilidad de concentrarse aunque haya mucho ruido en un lugar.  

      

    Estos son de quienes prefieren leer en vez de escribir y aprenden y recuerdan mirando. Tienden a tocarse las sienes o los ojos mientras se encuentran hablando. Suelen mantener levantada la barbilla. 

      

   



 ¿Qué caracteriza a los estudiantes que son auditivos? 

      

    Los estudiantes en los que predomina el sistema de representación auditivo son cuidadosos con su dicción.  Estos tienen facilidad para el aprendizaje de idiomas en vista de que pueden imitar voces de modo sencillo. Suelen repetir aquello que escuchan y son capaces de memorizar sin mayores dificultades diversos procedimientos o secuencias. Tienden a desconcentrarse cuando en el lugar hay sonidos ajenos o muchos ruidos. Escuchan y mueven los labios. 

      

    Estos tienen la costumbre de tocarse los ojos y la boca, así como mantienen hacia atrás el mentón y la barbilla. Asimismo, estos hablan de una forma pausada y rítmica. Suelen aprender a través del diálogo o escuchando interna o externamente. 

      

   



 ¿Qué caracteriza a los estudiantes  que son sensoriales? 

      

    Los alumnos que son sensoriales son bastante expresivos y dan muchas muestras de la sensibilidad que los distingue expresando aquello que sienten de modo bastante espontáneo. Les cuesta disimular su estado emocional por lo que los verás llorar o alegrarse con facilidad.  Sin embargo, tienden a ser de los que presentan algunas dificultades en la convivencia escolar.  

      

    Estas personas responden a estímulos físicos como un apretón de manos o abrazos. Buscan sentir comodidad y suelen memorizar caminando o haciendo algún tipo de movimiento. Estudian manipulando, haciendo y sintiendo, de tal modo que requieren un abordaje educativo vivencial. Pueden destacarse en prácticas de laboratorio.  

      

   



 Técnicas 

      

   



 ¿Cómo puedes ayudar a que los estudiantes sepan cuál es su valor? 

      

    Esta técnica que te mostraré ayudará a que tus estudiantes sepan cuál es el valor que tienen dentro de sí. 

      

    Así pues, con esta actividad que tiene una duración que oscila en los 90 minutos, aprovecharás el uso del lenguaje metafórico y con la lectura del cuento “El verdadero valor del anillo”, podrás hacerles saber a estas personas que son seres valiosos y únicos. Este es un cuento del poeta argentino Jorge Bucay. Puedes encontrarlo fácilmente en internet. 

      

    Para poner en práctica esta técnica, usa música suave de fondo al momento de leerles el cuento “El verdadero valor del anillo a tus estudiantes”. 

      

    Una vez que hayas terminado de leer el cuento, haz que tus estudiantes intenten pensar en aquellas ocasiones en las que al igual que ese estudiante del cuento, estos se sintieron poco valorados y que no se les tomó en cuenta del modo en el que lo esperan.    

      

    Posteriormente, pídeles que piensen en esas ocasiones en las cuales se han sentido escuchados, amados, valorados y respetados como seres humanos. 

      

    Para culminar la actividad, haz que estos piensen en qué parte del cuento se encuentran, es decir, aquella con la que tienen conexión. Pídeles que hagan un dibujo alusivo a la historia.  

      

    Evitando la rigidez en el aula de clases 

      

    Para lograr un mejor proceso de enseñanza - aprendizaje, evita tener conductas rígidas. Por el contrario, lo más recomendable es mostrar una actitud flexible y desarrollar la capacidad para cambiar una determinada conducta en aquellas circunstancias en las que no se han obtenido resultados positivos.  

      

    Como profesor debes tener la posibilidad de amoldarte a diferentes situaciones sociales con el propósito de lograr que los alumnos se sientan cómodos. Por consiguiente, tienes que propiciar que haya ambientes de aprendizaje con sintonía.  

      

    Del mismo modo, procura que al expresarte exista una armonía entre las palabras y la expresión de tu cuerpo. Ten conciencia de lo que dices, debido a que esto puede llegar a crear o destruir la sintonía. Si quieres generar una buena sintonía con los estudiantes, tienes que usar apropiadamente el lenguaje verbal y no verbal, adecuándolo a cada contexto en específico.  

      

    Un ambiente que sea adecuado para el aprendizaje y en el que se apliquen técnicas y estrategias de aprendizaje bajo un enfoque constructivista va a ayudar a mejorar las relaciones de convivencia en las aulas y avanzar en el objetivo de ir creando un espíritu de comunidad. "Los enfoques y metoldologías del constructivismo de nuestros días incluyen: lenguaje total, enseñanza de estrategias cognitivas, enseñanza cognitivamente guiada, enseñanza apoyada, enseñanza basada en alfabetización, descubrimiento dirigido, entre otras" (...) "El planteamiento de base desde este enfoque consiste en que el individuo es una construcción propia que se va produciendo como resultado de 

    la interacción de sus disposiciones internas y su medioambiente y, por lo 

    tanto, su conocimiento no es una copia de la realidad, sino una construcción que hace la persona misma". -Clifton B. Chadwick, Cambridge Consulting Corporation 

      

      

    «PNL ofrece numerosas y distintas estrategias de 

    aprendizaje, concebidas especialmente para alcanzar 

    ciertos objetivos y para enfrentarse a determinadas 

    estructuras problemáticas» (Mohl, 2006). Una de las 

    herramientas principales que nos presenta la PNL para 

    manejar en la educación escolar, es el conocimiento 

    de los sistemas representacionales, básicamente para 

    saber por dónde le llega la información al alumno; esto 

    quiere decir cuál es su principal canal de acceso con 

    el exterior. 

      

    Es muy importante contribuir con el desarrollo de la creatividad de los estudiantes para estimular las diversas posibilidades de respuesta.  

      

    Ayudarlos en la comprensión y desarrollo de un pensamiento lateral los colocará en un espacio en el que podrán desarrollar su capacidad de innovación y estimular los procesos conductuales y cognitivos. 

      

    ¿Cómo modificar la forma en la que los estudiantes perciben los conflictos interpersonales? 

      

    En las aulas es muy común que en los momentos más inesperados, se presenten conflictos entre los estudiantes. En aquellas situaciones en las que haya algún tipo de desencuentro, el docente puede actuar como un mediador y tomar en cuenta el punto de vista de cada uno de los implicados en la situación, así como el de algún otro compañero que hará las veces de observador crítico de lo acontecido.  

      

    De este modo, habla con tus estudiantes acerca del hecho de que existen muchas maneras de ver y comprender su realidad y en algunas situaciones suele ser necesario ponerse en el lugar de los otros y saber aplicar la alteridad, esto es, el ejercicio de comprender el hecho de que la opinión propia no es la única .  

      

    Así pues, en la medida que se produzca una buena comunicación, habrá un mejor proceso educativo. Sin embargo, ten mucho cuidado en lo que respecta al modo en el que te expresas ante tus estudiantes. 

    
  

    
    	 Utiliza ejercicios de relajación y respiración al igual que música de fondo. Esto te permitirá tener un elevado nivel de participación y concentración de manera espontánea y natural. Puede ser muy útil para la Educación Primaria.
  

   

    
    	 Usa formas, imágenes y colores para ambientar el espacio de aprendizaje durante el desarrollo de los temas que se hayan tratado en la clase.  

   

      

    
    	 Elabora mapas conceptuales y asígnales este tipo de trabajos a tus estudiantes. Esto les permitirá desarrollar de una manera muy amena los temas y comprenderlos de un modo más sencillo. Podrás crear ideas y repasar de manera más fácil estos contenidos. Asimismo, también contribuyen con el mejoramiento de la memoria y la creatividad. 
  

   

    
    	 Realiza lecturas reflexivas al iniciar o culminar las clases. Esto contribuirá a que puedas desarrollar la capacidad de análisis y síntesis, así como de pensamiento crítico. 

   

      

    Esta clase de estrategias puede ser muy favorable para fomentar la motivación, participación, interés y compromiso para desarrollar las actividades tanto dentro como fuera del aula.  

      

    De igual modo, el uso de técnicas de aprendizaje constructivista va a mejorar la relación de los estudiantes con sus docentes.  

    

  


 
    CAPÍTULO 16 

    Pensamientos, acciones y la salud 

    [image: ] 

    Uno de los aspectos en los que la PNL puede ser de muchísima utilidad es en ámbito de la salud porque actúa como un motor fundamental para que los demás planos de la vida puedan seguir su curso y funcionen de un modo armónico.  

    Tener buenas condiciones de salud se traduce en bienestar, amor, felicidad, pero para esto es necesario cambiar de mentalidad con relación a lo que se ha venido concibiendo acerca del tratamiento de diversas enfermedades, dolencias y padecimientos. 

    La idea de que muchos padecimientos son más del alma que del cuerpo no es tan errada. Las cifras de personas que tienen enfermedades como la depresión y la ansiedad se ha ido incrementando con el paso del tiempo y mientras estas enfermedades se sigan abordando únicamente desde perspectivas clínicas y con la prescripción de fármacos y drogas de uso legal, no se llegará al fondo de cuál es la causa de estas enfermedades. 

    En este capítulo quiero hablarle tanto al que sea médico como al enfermo, debido a que para ambos es importante meditar en torno a la relación de las enfermedades con las emociones. Hay detrás toda una industria farmacéutica que no quiere dejar de vender millones y millones en medicamentos para todo tipo de dolencias. Desde los padecimientos más leves hasta aquellos más graves, existe una píldora o algún remedio. En este sentido, la cuestión es preguntar si estas drogas proporcionan alguna cura para esa emoción, trauma o vivencia que puede estar ocasionando la enfermedad. 

      

   



 ¿Cuáles son los 4 pilares de la salud según la PNL? 

      

    La PNL proporciona algunas vías específicas para resolver conflictos generados por creencias. Esta tiene la finalidad de poder cambiar aquellos pensamientos que no funcionan por otros que ayuden a tener una salud más plena. 

    Los siguientes pilares de salud en los que se basa la PNL pueden contribuir a mejorar la salud de las personas, haciendo que estas tengan una vida mucho más llena de bienestar:  

      

    Tener relaciones de calidad   

      

    Mantener buenas relaciones es uno de los aspectos que pueden ayudarte a tener una recuperación mucho más rápida. Quienes comparten con familiares y amigos mediante una convivencia armónica suelen durar muchos años más. Esto se debe a que una parte esencial de nuestra identidad son los seres queridos.  

    No obstante, lo más importante que se debe tener presente es cómo es la relación que establecemos con nosotros mismos puesto que es fundamental para nuestro bienestar y crecimiento personal.  

      

    Plantearse objetivos 

      

    Es importante que sepas claramente qué es lo que tú quieres y hacia dónde te diriges.  Intenta evitar andar por la vida sin rumbo, al igual que vivir en función de los objetivos de otras personas. Recuerda que eres dueño de tu vida y responsable de cada uno de tus actos: decide vivir con la mayor felicidad y amor posible. 

    De este modo, trata de dirigir los objetivos hacia ti mismo y enfócate en que estos te permitan cuidar tu mente, cuerpo y espiritualidad.   

      

    Agudeza sensorial 

      

    Una de las claves para mantenerse sano consiste en prestar atención a lo que dice el cuerpo. Este tiende a avisar por medio de alarmas muy dolorosas si hacemos algo que pueda llegar a perjudicarlo. 

      

    Conducta flexible 

      

    Este principio se basa en ser capaces de buscar alternativas y hallar diferentes modos en los cuales hacer las cosas. En la medida que mantengamos una personalidad rígida en lo que se refiere a nuestro modo de actuar, se incrementarán las posibilidades de que nos enfermemos. 

    Así pues, hay que recalcar que la mente y el cuerpo son un sistema. De este modo, suele ser común experimentar que el pensamiento  lleva a una sensación que luego se transforma en una acción.  

      

    Al respecto, la PNL es una disciplina que permite que se modifiquen aquellos patrones de conducta que son nocivos para el ser humano. Esta puede eliminar estados de ánimo antes de que logren somatizarse a nivel físico a través de la presencia de enfermedades,  y contribuir a la superación de dificultades que se presenten en la vida para promover una buena salud mental.  

      

   



 ¿Cuáles son los mecanismos de defensa del Sistema Inmunológico? 

      

    Los mecanismos de defensa del Sistema Inmunológico son la inmunidad celular y la inmunidad humoral: la primera consiste en un proceso en el que actúan las células que están especializadas en reconocer lo que no forma parte del organismo y erradicarlo, mientras que en la segunda, los diferentes datos especializados se encargan de crear anticuerpos con los cuales destruir antígenos como las bacterias.  

      

   



 ¿Cómo mantenerse sano? 

      

    Según la PNL, una persona se encuentra sana cuando existe un equilibrio entre su mente, cuerpo y espíritu. Recuerda que el cuerpo tiene una increíble capacidad para sanar y podemos influir en nuestra salud física. Trabajemos en función de tener una vida armónica y gozaremos de más salud, así de simple como lo lees.  

      

    No sientes temor de preguntarte si te sientes a gusto contigo mismo y eres capaz de vivir de ese modo. También debes revisar si oyes esos mensajes que tu cuerpo te manda en forma de dolencia. 

      

    Asimismo, la PNL sirve para dejar algunos hábitos y costumbres que son muy nocivos para el cuerpo y la salud en general. Dejar de fumar es uno de estos, pero hay que abrirse a la posibilidad de cambiar los patrones de pensamiento y en vez de expresar afirmaciones que impulsen a querer fumar como: “me gusta fumar”, o “soy fumador”, por el contrario. tienes que hacer afirmaciones positivas para dejar de fumar. 

      

   



 Respiración rápida contra el estrés 

      

    La respiración rápida contra el estrés es un tipo de ejercicio de gestión del estrés muy sencillo e incluso familiar. Esta técnica de respiración rápida incluye una inhalación lenta y pasiva, así como una exhalación activa y enérgica, utilizando los músculos abdominales. 

      

    Asimismo, esta práctica ayuda a calmar la mente porque cuando estamos tan concentrados en la proporción, el patrón y la fuerza de la respiración, no tenemos tiempo para pensar en nada más. Esto permite que nuestra mente se asiente y se concentre.  

      

    Activa las células cerebrales, mejorando así la memoria y el poder de concentración. Además, es una técnica fiable para aliviar la ansiedad y la tensión. La práctica de este ejercicio de respiración también puede ayudar contra el insomnio. 

      

    Continuando con los beneficios de esta técnica, hay que incluir que aumenta la producción de endorfinas, lo que ayuda a levantar el ánimo, mientras que una mayor cantidad de energía se mueve por todo el cuerpo. Puedes observar al terminar de practicar cómo se siente tu cuerpo. Tal vez te sientas con más energía, en vista de que una mayor cantidad de sangre estará circulando por todo tu cuerpo. 

      

    ¿Cómo poner en práctica la respiración rápida contra el estrés? 

      

    La PNL se ha beneficiado mucho de las técnicas de respiración, ya que se usa mucho dentro de los diferentes métodos para relajar y concentrarse, entre otras diversas ventajas. Según Douat (2016), la respiración siempre indica el estado emocional o físico de una persona, de manera que, si esta es rápida e incontrolable, significa que hay inestabilidad emocional o que está enfermo. En cambio, si es lenta y estable señala la buena salud y que hay un equilibrio en la persona. 

      

    Una técnica de PNL que puede ser muy eficiente es la que te explicaré a continuación. Para que puedas ponerla en práctica de manera adecuada, te recomiendo hacerlo antes de comenzar con las tareas  pendientes del día. 

      

    Aplica esta técnica en un entorno tranquilo y asegúrate de elegir el lugar que te genere calma y comodidad.  

      

    Siéntate en una posición vertical, como con las piernas cruzadas, sobre las espinillas o de una manera conveniente para ti. 

      

    Cierra los ojos, mantén la cabeza y la espalda rectas y relaja los hombros. 

      

    Inhala por ambas fosas nasales profundamente, mientras te concentras en la región abdominal. 

      

    Al exhalar, imagina como tu ombligo se acerca hacia la columna vertebral, tanto como puedas. Tu exhalación debe sentirse como un ligero arrebato; esto significa que debe ser rápida, mientras encoges el abdomen hacia adentro.  

      

    Durante la exhalación, deberías  escuchar un sonido sibilante.  

      

    Al inhalar, el abdomen debe salir hacia afuera, y al exhalar, debe moverse hacia adentro. 

      

    Cuando te sientas confortable con los movimientos o las contracciones abdominales, puedes aumentar el ritmo respiratorio (inhalar/) cada 1 o 2 segundos. Realizar entre 10 a 20 respiraciones de este tipo, siempre y cuando estés cómodo al hacerlo. 

      

    Para culminar con esta práctica, exhala completamente y vuelve al ritmo normal de tu respiración. 

      

    Recuerda que debes concentrarte en la exhalación. Después de unos días de práctica, el proceso de exhalación e inhalación será automática y suave. 

    

  


 
    CAPÍTULO 17 

    El modelo Milton 
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    El modelo Milton y con él, los patrones de habla hipnótica, son una serie de técnicas en 3 partes como métodos eficaces para controlar y observar los procesos internos de los sentimientos y el pensamiento más efectivos, tal y como los desarrolló Milton Erickson. 

      

    Al respecto, los dos fundadores de la PNL, Richard Bandler y John Grinder, modelaron los patrones de discurso de Erickson y formaron la base de la PNL con el Modelo Milton.  

      

    Sin embargo, antes de hablar sobre el modelo de Milton, es necesario tener un poco de conocimiento histórico para poder ver las conexiones que existen entre la visión de los creadores de PNL y Erickson Miltón, de manera que se pueda comprender cómo se dio origen a las técnicas más eficaces basadas en los aportes de estos investigadores.  

      

    Milton Erickson, uno de los psicoterapeutas más solicitados y con más éxito de la época, es considerado el fundador del modelo. Después de que Grinder y Bandler conocieran las habilidades de Erickson a través de Gregore Batson, decidieron modelar estas habilidades y desarrollar un modelo a partir de estas.   

      

    Posteriormente, publicaron libros sobre el tema de Erickson, que trataban sobre los patrones de habla y los procesos experienciales. 

      

   



 El modelo Milton como método para los patrones del lenguaje 

      

    Con el modelo Milton, tú mismo puedes hacer una declaración indeterminada e imprecisa con la ayuda de este modelo de lenguaje, mientras comprendes y analizas los procesos internos de pensamiento, sentimiento y comunicación de su contraparte. Para Mohl (2008) “...es útil para la comunicación diaria y para obtener resultados de manera efectiva” (Mohl, 2008, p. 117). 

      

    De esta manera, a través del lenguaje se llega al subconsciente del interlocutor y se accede a los sentimientos. Milton Erickson abrió de esta forma una nueva perspectiva sobre el subconsciente, gracias a la cual y con ayuda del PNL, podremos utilizar para nosotros mismos. En su teoría, contrariamente a la tradición psicoanalítica, no suponía el subconsciente como un lugar oscuro donde reside el mal, sino que lo veía como una fuente de energía que alimenta el proceso vital de las personas.  

      

    La relación entre la conciencia y el subconsciente se basa en una red de cooperación. Así, Milton Erickson siempre se esforzó para transmitir a sus clientes una relación amistosa entre los 2 niveles de conciencia. Sin embargo, algo debe ser responsable de que tengamos bloqueos y limitaciones que nos impiden tener éxito o acceder plenamente a nuestras potencialidades.  

      

    En lugar del subconsciente energético oscuro, Erickson sigue la suposición de que las personas no tienen acceso a todo su potencial porque están sujetas a limitaciones aprendidas y esto genera una serie de problemas en la vida cotidiana y en la vida en general.  

     

    Por ejemplo, si alguien te ha dicho que no tienes ningún talento para las matemáticas. Te lo crees, surge un bloqueo y puedes decir con casi el 100% de certeza que nunca estudiarás matemáticas solamente por esta afirmación. Y eso, aunque puede que tengas mucho talento en ello. Así que se crea una creencia negativa o, en este caso, un bloqueo subconsciente. 

      

    En este caso, Erickson resolvió estos problemas y limitaciones a través del trance terapéutico y desconectó estos bloqueos durante un breve periodo de tiempo. Las creencias, actitudes y perspectivas pasan a un segundo plano por un momento para que el paciente pudiera experimentar y probar nuevos patrones de funcionamiento. Se produce una sobrescritura de las creencias y los bloqueos desaparecen.  

      

   



 Patrones del lenguaje 

      

    El modelo Milton incluye diferentes patrones del lenguaje, cada uno responde a diferentes formas de trabajar. Tal vez los diferentes patrones te recuerden al metamodelo. Pero, a través de esta técnica se aprende a integrar el uso consciente de los procesos de pensamiento y comunicación. Aquí, los patrones lingüísticos se dividen en 6 grupos diferentes.  

    En definitiva, se trata de los patrones lingüísticos derivados del modelo original de Milton y, por tanto, orientados a la comunicación humana. En la PNL, estos patrones se utilizan una y otra vez para desarrollar y acceder al potencial perfecto de una persona.  

      

   



 Parte I: Eliminaciones y reducciones 

      

    Aquí el oyente pasa por un proceso: capta el significado estructurado en la superficie y obtiene la estructura profunda correspondiente. Sin embargo, no es capaz de establecer ninguna conexión de sentido, sino que crea procesos de búsqueda de sentido y añade las experiencias que le resultan más comprensibles.  

      

    Nominalizaciones 

      

    El término nominalización se refiere a los sustantivos que se emplean como objetos o materias, pero que en realidad representan un proceso. Las unidades de significado son añadidas e interpretadas por el propio oyente. Al asociar el oyente sus propias experiencias, se generan fuertes estados emocionales.  

      

    Indicadores: Amor, paz, felicidad, éxito, libertad 

      

    Ejemplos:  La hermosa realización del éxito y la libertad. 

      

    Verbos no específicos 

      

    Los verbos sin especificación siguen siendo vagos en cuanto a los detalles, no obstante permiten al oyente añadirlos por sí mismo y centrar así su atención en una parte de su experiencia.  

      

    Indicadores: aprender, pensar, encontrar, saber, resolver, preguntar. 

      

    Ejemplo: "Ahora puedes preguntarte qué significa esto". 

      

    Estilo de comparación 

      

    De este modo, puedes influir en las reacciones emocionales de tu interlocutor y, al mismo tiempo, marcar el ritmo (ajustar) de su declaración. 

      

    Indicadores: Bueno, mejor, más intenso, menos. 

      

    Ejemplo:  "Es mejor esperar ahora y tener más éxito después". 

      

    Falta de índice de referencia 

      

    No queda clara la referencia en la declaración. Por lo tanto, el oyente relaciona esta afirmación consigo mismo.  

      

    Ejemplos: Es difícil aceptar algunas cosas. Hay que intentar ponerlo en práctica.  

      

    Eliminación completa 

      

    En las frases, damos foco a una parte del enunciado y la otra parte se omite por completo. El oyente llena este espacio con los significados que son importantes para él.  

      

    Ejemplos: "Estamos de frente a la obra más grande de todos los tiempos" (¿comparada con cuáles obras?) 

      

   



 Parte II: malformaciones semánticas  

      

    A primera vista, las malformaciones semánticas parecen ser lógicas en sí mismas y cumplen las condiciones causales. Pero si se observan las frases con más detenimiento, se verá que la relación de realidad es ilógica en sí misma.  

     

    ¿Qué significa exactamente esto? Como todos utilizamos el lenguaje, creamos un vínculo entre los conceptos y nuestras experiencias. De este modo, la concurrencia de acontecimientos se descompone en una sola causa, lo que simplifica en exceso los procesos y conduce a justificaciones paradójicas.  

      

    Procesos de modelización causal   

      

    En nuestro pensamiento, seguimos en gran medida el principio de causa y efecto. "Tengo 1000 billetes porque he trabajado". Esta forma de "cadenas de porque sí" no solamente representa la mayor parte de nuestro pensamiento, sino que también nos lleva a encontrar justificaciones paradójicas para procesos y acciones.  

    A través de la PNL se pueden emplear exactamente estas cadenas paradójicas. Con los procesos de modelización causal se pueden producir vínculos. Para ello, primero se refleja algo que ya existe y luego se añade algo nuevo. 

      

    Conjunciones 

      

    Indicadores: Y, y no, o así como 

      

    Ejemplo: "Puedes escucharme y desarrollar un creciente sentido de la curiosidad". "Puedes leer la palabra y pensar en otra cosa". 

      

    Conjunciones implícitas 

      

    Indicadores: Durante, tan pronto como, antes, después. 

      

    Ejemplo: "Puedes relajarte aún más mientras reflexionas en nuevas posibilidades".  

      

    Causa implícita 

      

    Indicadores: Pero, porque, ya que, mientras, como.  

      

    Ejemplo: "Su comprensión de la literatura garantiza que continúe su formación". 

      

    Equivalencia compleja 

      

    Aquí 2 experiencias son sinónimo de una y otra.  

      

    Indicadores:  Significado. 

      

    Ejemplo: "La respiración lenta significa para ti que te vas a calmar". 

      

    Causa - Efecto 

      

    El uso de predicados que afirman una conexión necesaria entre diferentes partes de la experiencia. 

      

    Indicadores:  causar, hacer, porque, sí... entonces, obligar. 

      

    Ejemplo: "Ya no tendrás el problema porque sabes exactamente cómo actuar". 

      

    Sí... entonces 

      

    Ejemplo: "Si cierras los ojos ahora, te dormirás lentamente". 

      

    Lectura de la mente 

      

    La lectura de la mente consiste en pretender conocer los pensamientos y sentimientos de la otra persona sin crear una contradicción con la experiencia.  Así produces una magia de credibilidad en tu contraparte. 

      

    Ejemplo: "Debes estar preguntándote qué significa esto para ti". "Han habido grandes golpes del destino en tu vida hasta ahora y, sin embargo, siempre sigues adelante y persigues tus objetivos". 

      

   



 Parte III: Restricciones y generalización 

      

    Los patrones de habla generalizados solo desempeñan un papel subordinado en el modelo de Milton. Se utilizan sobre todo para acotar el comportamiento de respuesta de tu oyente y de este modo, controlarlo mediante determinadas especificaciones. 

      

    Cuantificadores universales 

      

    Indicadores: todos, siempre, nunca, nadie, ninguno. 

      

    Ejemplo: "Todas las impresiones que recibes te ayudan a tener más éxito". "Siempre sabes más de lo que crees". "Cada persona que conozcas puede ayudarte a mejorar con seguridad". 

      

    Pérdida performativa / anónimo 

      

    Aquí se hacen declaraciones evaluativas, pero no se define con precisión quién hace esta evaluación. De este modo, se mantiene una cierta distancia.  

      

    Ejemplo: "La gente aprende mejor cuando está bien descansada y motivada". 

      

    Operadores modales 

      

    Los operadores modales describen la condicionalidad de un verbo en una frase. Se pronuncian sobre si una actividad es un deber, una obligación o un permiso.  Se distinguen 4 variantes. Es a través de los llamados "suavizadores" que se pueden empaquetar las instrucciones de esta manera y permitir que su contraparte tome una decisión.  

      

    Indicadores: No debería, debería, debe, puede, haría, podría y todos los verbos modales. 

      

    Ejemplos (para cada variante): 

      

    Obligaciones/necesidades 

      

    "Puedes relajarte y luego deberías empezar a estudiar".  

      

    "Tienes que seguir recordándote que eres una persona especial". 

      

    Permisos/ Posibilidades  

      

    "¿Quieres ver primero la foto o escuchar la historia sobre ella?" 

      

    "Tal vez tengas ganas de seguir estudiando". 

      

    Tiempo 

      

    "Algunas cosas empiezan antes, otras después". 

      

    "Empezaremos hoy y continuaremos mañana". 

      

    Adverbios/ adjetivos 

      

    "Depende de ti hacer las tareas rápida o lentamente". 

      

    "¿Quieres hacer primero, pequeños o grandes progresos?" 

      

   



 Parte IV: Supuestos previos / Suposiciones 

      

    Las suposiciones son muy efectivas cuando se afirma algo que no debe ser cuestionado. Con las suposiciones influyes en la otra persona, porque una suposición es una frase que tiene que ser cierta, ya que otras frases se basan en la afirmación y así dirigen a tu contraparte en la dirección deseada, lo que por cierto es muy bueno en las ventas.  

      

    Suposición de la percepción  

      

    Indicadores: Notar, percibir, reconocer, ver, oír, entre otros. 

      

    Ejemplo: "No te has fijado en el cuadro de la pared". 

      

    Supuesto(s) previo(s): Había un cuadro en la pared. Había un cuadro. 

      

    Ejemplo: "¿Notas que cada vez crees más en ella?" 

      

    Supuesto(s) previo(s): La otra persona ya creía antes de eso.. 

      

      

    Oraciones subordinadas temporales 

      

    Indicadores: después, antes, durante, desde 

      

    Ejemplo: "Después de cerrar los ojos, estabas relajado". "¿Quieres un trago antes de relajarte?" 

      

      

    Números ordinales 

      

    Términos que ordenan frases y conceptos.  

      

    Indicadores: primero, primero, segundo, tercero 

      

    Ejemplo: "Si cierras los ojos primero, te relajarás". 

      

    Palabras de conciencia 

      

    Indicadores: experimentar, darse cuenta, conocer 

      

    Ejemplo:  "¿Te has dado cuenta de que estás mejorando constantemente?" 

      

      

    Adjetivos y adverbios comentados 

      

    Indicadores: Feliz, realmente asombroso, mega, inocente, necesariamente, lleno, fácilmente, rápidamente.  

      

    Ejemplo: "¡Es increíble que pienses que está funcionando!" 

      

      

    Repetición de palabras clave 

      

    Indicadores: también, igualmente, de nuevo, una vez más  

      

    Ejemplo:  "Si repites las creencias, entonces mejorarás constantemente". 

      

      

    Verbos de cambio de estado  

      

    Indicadores: cambiar, convertirse en algo, transformarse  

      

    Ejemplo: "Si te conviertes en una persona de éxito, entonces seré feliz". 

      

    Verbos y adjetivos activos 

      

    Indicadores: extraño, saber, percibir, lamentar, darse cuenta. 

      

    Ejemplo:  "Es extraño que haya dejado el seminario". 

      

      

    Calificativos 

      

    Indicadores: solo, incluso, excepto, exactamente 

      

    Ejemplo: "Solo tú sabes cómo mejorar". 

   



   

    Parte V: Activadores indirectos 

      

    Hay patrones del habla que desencadenan una respuesta de su interlocutor de forma indirecta, sin que usted lo diga abiertamente. Comprobará que se trata de una estructura de frase diferente, que puede utilizar para dar órdenes incrustadas, y así provocar algún potencial de respuesta.  

      

      

    Preguntas integradas 

      

    Este tipo de pregunta tiene como objetivo construir el potencial de respuesta de la otra persona a través de la pregunta. Además, se hace una petición de comportamiento al interlocutor.  

      

    Ejemplo:  "Me pregunto si ya sabes qué lección quieres aprender primero". 

      

      

    Comandos incrustados 

      

    Tú das órdenes indirectas de comportamiento a través de comandos incrustados, los cuales puedes apoyar más fuertemente con expresiones faciales y gestos apropiados. La gran ventaja de este modo de mando es que das sugerencias indirectas a tu interlocutor y puedes combinar patrones de diferentes estructuras superficiales del lenguaje.  

      

    Ejemplo:  "La gente suele tardar en comprender: Puedes relajarte después". 

      

      

    Comandos de negación 

      

    La experiencia de los sentidos no se puede negar. Ya sea ver, oír, saborear, oler o sentir, la negación es imposible aquí. Sin embargo, generamos una negación en el procesamiento secundario una vez que hemos tenido una experiencia. Por ejemplo, si lees "No pienses en la casa", no puedes no pensar. Inevitablemente, aparecerá una casa en tu mente. Por eso, nunca debes añadir un "no" a tus creencias, porque contrariamente a tu deseo, no harás otra cosa que reforzar una creencia negativa.  

      

    Tu cerebro almacena lo siguiente para un "no voy a fallar": "voy a fallar". Con una orden negativa, el hemisferio izquierdo del cerebro se confunde y la orden se dirige sugestivamente al hemisferio derecho. Lo mejor es utilizar esta técnica con personas que tienen una fuerte reacción de polaridad; es ahí donde se ha comprobado que funciona con mayor eficacia.  

      

    Ejemplo: "Todavía tienes que encontrar soluciones a todos tus problemas". "No hay que formular siempre órdenes negativas si se quieren ver resultados". 

      

      

    Postulados conversacionales 

      

    Los postulados conversacionales son preguntas que producen una respuesta de tipo "sí/no" y que conjuntamente provocan una acción. 

      

    Ejemplos: "¿Puedes cerrar la ventana?" "¿Podría encender la luz, por favor?" 

      

    Marcado analógico 

      

    El marcado analógico implica una interacción entre los gestos y la modulación de la voz. Sube o baja la voz, la colorea con un timbre diferente, aclara la garganta y subraya todo ello con gestos adecuados. De esta manera, usted llama la atención sobre el contenido que se escapa y puede guiar a la otra persona, accediendo al consciente y al subconsciente al mismo tiempo. 

      

    Ejemplo: "Puedes disfrutar de tu éxito (patrón no verbal: elevación de la voz/movimiento de la mano) más tarde a través de esto". 

      

    Ambigüedad 

      

    Hay un total de 4 tipos diferentes de ambigüedad. Al respecto, esta se produce cuando la estructura superficial puede tener múltiples significados. Así, tu oyente elige un significado estructural profundo que le resulta apropiado.  

      

    Ambigüedad fonológica  

      

    La ambigüedad fonológica surge al pronunciar palabras de sonido similar.  

      

    Ejemplo: “El cura recibió una cura completa”. 

      

    Ambigüedad sintáctica 

      

    Aquí es donde las palabras no pueden ser aclaradas solo por el contexto. 

      

    Ejemplo: “Compró los libros caros” 

      

    Ambigüedad del dominio 

      

    En esta ambigüedad, no está claro a qué persona u objeto se refiere la cláusula.  

      

    Ejemplo: "Si te hablo como un niño, entonces..." 

      

    Ambigüedad en la puntuación 

      

    La ambigüedad se produce cuando dos estructuras superficiales bien formadas se solapan entre sí como consecuencia.  

      

    Ejemplo: "Necesito un detergente para mi ropa biodegradable". 

      

   



 Parte VI: Patrones del habla metafórica 

      

    En la PNL se distinguen dos tipos de metáforas. Una es la metáfora isomórfica, también llamada "metáfora superficial", y la homomórfica, "metáfora profunda". La diferencia básica aquí es que las metáforas isomórficas apuntan a paralelos muy claramente reconocibles.  Las metáforas homomórficas muestran paralelismos solamente en forma alegórica e implican contenidos y procesos más amplios.  

      

    Metáforas homomórficas 

      

    La metáfora homomórfica refleja formas, procesos y similitudes entre dos situaciones diferentes. Aquí los homomorfos profundizan mucho y no hay ninguna similitud inmediata entre los 2 ejemplos. Mientras que las metáforas isomórficas son explícitamente reconocibles, en el caso de las homomórficas solo se pueden sentir a través de una intuición intrínseca. Para poder interpretarlas, se necesita una mentalidad flexible, así como un nivel de comprensión abstracto y subconsciente. Por ejemplo, cuando se crea una historia/lección a través de mitos para dejar claros los procesos y procedimientos a su homólogo. Su interlocutor sentirá la metáfora en lugar de reconocerla objetivamente.  

      

    Ejemplo: 

      

    El problema o bloqueo de una persona se explica por otra con un problema similar pero más sencillo. Tomemos como ejemplo la "avaricia" y un banquero de inversión que nunca se harta y quiere deshacerse exactamente de este rasgo, sin embargo, no reconoce el verdadero problema. Así que se puede contar la historia de un hombre que deseaba el amor de una mujer, la acosaba y se volvía cada vez más fanático. El banquero de inversiones irá trasladando la situación a su problema, haciendo inconscientemente`comparaciones que ponen de relieve que su fanatismo por el dinero es similar al comportamiento maníaco del amante. Se produce un efecto de aprendizaje emocional.  

      

    Metáforas isomórficas 

      

    Las metáforas planas son relativamente fáciles de reconocer. Suelen ser símiles, en vista de que se parecen mucho, así como son obvias para el oyente a primera vista. 

      

    Indicadores: 

      

    Comparaciones que se formulan con "como".  

      

    Ejemplo: "Tan tranquilo como un bebé". "Pobre como un ratón de iglesia". 

      

    A través de estos enfoques, que van directamente al subconsciente, se pueden dar órdenes e instrucciones, pero también instalar conceptos para la resolución de problemas.  

      

    Citas 

      

    Puedes utilizar las citas de 2 maneras diferentes.  Por un lado, la cita crea una pretensión de autoridad y veracidad. Piensa si alguien realmente contradice una personalidad de éxito. ¿Estaría usted personalmente en desacuerdo con una cita de Bill Gates en el ámbito tecnológico? Claro que no.  

      

    La segunda variante es similar a la primera en sus características básicas. Por un lado, refuerza tu autoridad, y por otro, al citar la declaración de otra persona, estás abdicando de tu responsabilidad. Tú no eres responsable de esta declaración, solo eres el mensajero del conjunto. No obstante, tu contraparte toma esta cita como si la declaración estuviera explícitamente dirigida a él o ella. Especialmente en la PNL, algunas de las siguientes frases pueden integrarse muy bien: 

      

    "Alguien que te vea por primera vez diría ahora [...] ." 

    "Si estuvieras en mi lugar ahora y pudieras verte así, ¿qué dirías?" 

      

    Pasos fronterizos selectivos  

      

    Estos cruces de fronteras tienen lugar en la medida en que dotes a tu homólogo de cualidades que este no tiene normalmente. En otras palabras, alienas las habilidades. Si alguien está en trance, la metáfora es comprendida por el subconsciente y puede así abstraerse.  

    Esto te lleva inmediatamente a un nivel de sentimiento que tiene un efecto mucho más fuerte de lo que normalmente sería el caso si tu interlocutor estuviera en plena conciencia. La funcionalidad y el modo de acción son similares a los de los dos tipos de metáfora (metáfora isomórfica/homomórfica). 

      

    Ejemplos: "La piedra valiente". "La bicicleta triste". "La naranja furiosa". 

      

    El modelo Milton, como hemos visto, es uno de los modelos fundamentales y a la vez más variados de la PNL. Es una técnica que se ocupa primariamente de la estructura superficial del lenguaje y tiende a contrastar con el metamodelo del mismo, mostrándose útil en la práctica debido a su diversidad. 
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