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Dedicado al poder mas grande que usted tiene,
el poder de amar, y a todos los
que le ayudan a compartir esa magia.

Y que para mi son, sobre todo, Jairek,
Josbua, Jolie, Tyler, Becky y mama
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Prélogo

Cuando Tony Robbins me solicitdé un prélogo para esta
obra quedé muy complacido por varias razones. Ante todo
opino que Tony es un joven extraordinario. Nos conocimos er
enero de 1985 mientras yo estaba en Palm Springs para tomar
parte en el torneo de golf Bob Hope Classic Pro-Am. Acaba:
ba de salir de una tipica tertulia de golfistas dicharacheros er
el rancho Las Palmas Marriott, con su caracteristica rueda de
baladronadas mutuas; mientras nos dirigiamos a almorzar.
un amigo australiano llamado Keith Punch y yo vimos ur
cartel anunciador de la conferencia de Tony Robbins «Libere
su poder interior», que incluia una practica consistente en pa:
sar sobre carbones encendidos. Ya tenia alguna noticia de
Tony, y esto picd mi curiosidad. Como Keith y yo habiamos
tomado algunas copas, decidimos no caminar sobre la hogue
ra, pero de todos modos asistiriamos a la conferencia.

Durante las cuatro horas siguientes fui testigo de comc
Tony hipnotizaba a un numeroso publico formado por jefes
de empresa, amas de casa, médicos, abogados y otras muchas
personas. Cuando digo que los hipnotizd no me refiero a nin-
guna especie de magia negra. Tony los tuvo a todos en vilc
gracias a su carisma, su simpatia y la profundidad de su co-
nocimiento de la conducta humana. Fue la conferencia mas
estimuladora y euforizante que he conocido en mis veinte
afios de practica en €l terreno de la formacion de directivos.
Al final, todos menos Keith y yo, pasaron un foso lleno de
brasas, con una longitud de unos cinco metros, que habia es
tado ardiendo durante toda la tarde, y sin que nadie se que-
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mase. Fue algo digno de ver y una experiencia inolvidable
para todos.

Tony utiliza esta demostracion como una parabola; 1o que
él ensefia no es un gercicio mistico, sino un conjunto de he
rramientas practicas para enseflarnos a obrar con eficacie
venciendo cualquier temor que alberguemos. Ahora bien, le
capacidad para triunfar en todo lo que uno se proponga es ur
poder muy real. Asi pues, € principal motivo de que aceptare
gustosamente escribir este prélogo es mi sentimiento de tre
mendo respeto y admiracion hacia Tony.

Tengo un segundo motivo para escribir este prélogo
es que el libro de Tony sirve para mostrar a todos la ampli-
tud y el alcance del pensamiento individual. Robbins es algc
mas que un orador capaz de motivar a sus oyentes; cor
poco mas de veinticinco afios de edad es ya uno de los pensa
dores mas influyentes en psicologia de la motivacién y de
éxito. Creo que este libro tiene posibilidades de convertirse er
el texto definitivo para mover recursos humanos. Las idea
de Tony sobre la salud, €l estrés, el planteamiento de meta:
u objetivos, su visualizacién, etcétera, son una linea de actua
cion obligada para quien quiera profundizar en el terrenc
dela excelencia personal.

Confio en que €l lector extraerd tanto provecho del librc
como yo mismo. Aungue sea mas extenso que El Ejecutivo a
Minuto, sé que permanecerd pendiente de sus paginas hasta e
final, de manera que el pensamiento de Tony le servira pare
desatar € poder magico que posee.

KENNETH BLANCHARD, Ph. D.,
coautor de El Ejecutivo al Minuto
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Presentacion

Toda la vida, incluso cuando trabagjaba como actor cine
matografico, me ha resultado dificil hablar en pablico. Antes
de cada ocasién me ponia fisicamente enfermo. En vista de
mi invencible temor a hablar en plblico, podéis imaginar mi
emocion cuando me enteré de que Anthony Robbins, €
hombre que convierte € temor en poder, podia curarme.

Pese a mi emocion cuando acepté la invitacion para une
entrevista con Tony Robbins, no dejaba de albergar ciertas
dudas. Algo sabia de la PNL (Programacion Neuro-Lin-
Aigtica) y demés métodos en que Tony es experto acredita
do, pero tampoco olvidaba las incontables horas y los mu-
dios dblares gastados hasta entonces en busca de ayude
profesional.

Los especidistas anteriores me habian explicado que, a
edtar arraigada mi fobia desde hacia muchos afios, apenas ca
bia confiar en una solucion rapida. Por lo cual estableciar
l.irgos calendarios de visitas semanales, y mi problema s
convertiaen interminable.

Cuando conoci a Tony, lo primero que me sorprendic
[Ge su prestancia fisica. No suelo encontrar a muchos hom:
bres mas atos que yo. Debe tener una estatura de metro no-
venta'y Cinco y pesar unos ciento cinco kilos. Es extremada
mente joven y simpéatico. Tomamos asiento y me di cuente
de que yo estaba muy nervioso mientras € empezaba a inte
rrogarme sobre mis dificultades.

Entonces me preguntd qué queriay en qué sentido desea
|>a cambiar. Fue como s mi fobiase dzase paradefenderse a
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si misma, tratando de impedir 1o que sin duda estaba a puntc
de ocurrir. Pero, apaciguado por la voz tranquilizadora de
Tony, empecé a escuchar 1o que me decia

Desahogué mi sensacion de panico ante las ocasiones de
manifestarme en publico; de stbito, ésta se hallé reemplaza
da por nuevas sensaciones de fuerza 'y seguridad. Tony me
hizo vigjar mentalmente a la Stuacion de verme en escena )
pronunciar una alocucion con éxito. Mientras yo, mental-
mente, peroraba, Tony me ofrecia puntos de anclge, es decil
recursos de los que yo puedo extraer fuerza y seguridac
mientras hablo. Yalo verad lector end libro.

Durante los cuarenta y cinco minutos que duro la sesién
permaneci con los ojos cerrados, a tiempo que escuchaba ¢
Tony. De vez en cuando, € me tocabalas rodillasy las manos
para suministrarme «anclajes» fisicos. Cuando todo hubo
terminado me puse en pie. Jamés me habia sentido tan relgja
do, tranquilo y calmado. No tenia ninguna sensacion de de
bilidad y me veia en condiciones de hacer mi presentacion en
el programa de la televisién de Luxemburgo, ante una au
diencia potencial de 450 millones de espectadores.

S los métodos de Tony funcionan con los deméas |o mis-
mo que conmigo, haran un gran bien a muchas personas de
todo e mundo. Entre nosotros hay seres humanos obligados
aguardar camay cuyo Unico pensamiento es la muerte. Los
médicos les han dicho que tienen cancer y eso las ha trastor-
nado de tal manera que su organismo esta sometido a un
estrés insoportable. Pues bien, si una fobia de toda la vida,
como lamia, fue eliminada en menos de una hora, |os méto-
dos de Tony deben ser puestos a disposicion de todos aque
Ilos que sufren dolencias de cualquier especie, emocionales,
mentales o fisicas. Ellos también pueden librarse de sus te
mores, de su estrés y de sus ansiedades. No hay que perder ni
un minuto. ¢Para qué seguir sufriendo por miedo d mar, alas
aturas, ahablar en publico, alas serpientes, alosjefes, d fra-
caso 0 alamuerte?

Y 0 soy ahora un hombre libre, y este libro le ofrece aus
ted la misma oportunidad. Estoy convencido de gque esta
*i hra serd un auténtico supervenias porque va mucho més ala
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gue la mera superacion de temores. ensefia cudles son lo
moviles del comportamiento humano en todas sus formas. E
dominio de la informacion que contiene este libro equival¢
a dominio completo de la propia mente y del propio cuerpo
lis decir, sera usted duefio de su propiavida.

Sir JASONWINTERS,
autor de Killing Cancer
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EL ExITO

Reir mucho y a menudo; ganarse €l respeto de las per-
sonas inteligentes y €l aprecio de los nifios; merecer €
elogio de los criticos sinceros y mostrarse tolerante
con las traiciones de los falsos amigos; saber aprecia
la belleza y hallar 1o mejor en el préjimo; dejar ur
mundo algo mejor, bien sea por medio de un hijc
sano, de un rincon de jardin o de una condicién social
redimida; saber que al menos una vida ha alentado méa
libremente gracias ala nuestra: eso es haber triunfado.

RALPH WALDO EMERSON
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Primera parte

COomo se modela
|a excelencia humana
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Lamercanciadelos reyes

Lagranfindidad delavidano ese conocimiento, sno
laaccion.

THOMASHENRY HUXLEY

Me hablaban de él desde hacia meses. Decian que era jo-
ven, sano, rico, feliz y préspero. Quise convencerme por m
mismo. Le observé atentamente mientras salia de los estudio:
de latelevision y le segui luego durante varias semanas, par:
observarle mientras impartia consgjos a todo € mundo, des
de el presidente de un pais hasta un paciente victima de un:
lobia. Le vi discutir con especialistas en dietéticay g ecutivo:
del ferrocarril, y trabajar con atletas y con nifios af ectados
por el fracaso escolar. Parecia increiblemente feliz con st
mujer y enamorado de ella mientras ambos viagjaban por todc
el paisy luego emprendian la vuelta a mundo. Y cuando re
gresaron, tomaron el avion a San Diego para pasar unos dia:
con la familia en su casa, una mansion sita en las playas de
océano Pacifico.

¢Como era posible que aquel muchacho de poco mas de
veinticinco afios, sin méas estudios que un bachillerato, hu:
biera conseguido tantas cosas en tan poco tiempo? Al finy a
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cabo, era el mismo individuo que sdlo tres afios atras vivie
en un piso de soltero de unos cuarenta metros cuadrados, y
se lavaba é mismo los platos en la bafiera. ¢Como un desgra
ciado con quince kilos de sobrepeso, escasas relaciones y
perspectivas muy limitadas podia convertirse en una person:
equilibrada, llena de salud y bien relacionada, miembro in
fluyente de su comunidad y pletérico de oportunidades de
éxito?

Pareciaincreible, jy 1o més asombroso de todo es que ese
individuo soy yo mismo! «Sux historiaeslamia

Desde luego, no estoy diciendo que el éxito sealo Unico
gue me importa. Es evidente que todos albergamos suefios e
ideas diferentes acerca de lo que nos gustaria hacer de nues
tras vidas. Ademés, tengo perfectamente claro que las perso-
nas a quienes uno conoce, los lugares que uno frecuentay las
propiedades que uno posee no dan la verdadera medida del
éxito persona. Parami, € éxito estd en la continuidad del es
fuerzo de quien aspiraamas. Es la oportunidad de progresar
incesantemente en los aspectos emocional, socid, espiritual
psicoldgico, intelectual y econdmico, a tiempo que uno
aporta algo alos demés en alguna faceta positiva. EI camino
hacia el éxito esta siempre en construccion. Es un proceso
permanente y no una meta que se deba alcanzar.

La moralgja de mi higtoria es sencilla. Mediante la aplica
cion delos principios que leera usted en este libro pude cam-
biar no sdlo el concepto que tenia de mi mismo sino tambiér
los resultados obtenidos en la vida, y ello de manera consi-
derable y comprobable. El propdsito de este libro es partici-
parle austed & quid de la diferencia que me permitié cambiar
mi suerte amejor. Y espero sinceramente que las técnicas, las
edrategias, las aptitudes y las técnicas psicologicas que desa
rrollo en esta obra resulten tan eficaces para usted como Ic
han sido para mi. En nosotros mismos esta el poder para
transformar nuestras vidas en la redizacion de nuestros ma
yores suefios. jhallegado el momento de desencadenarlo!

Cuando contemplo con qué ritmo he logrado convertir
mis suefios en mi realidad actual, no puedo evitar una sensa-
cion deinauditaemocion y gratitud. Y desde luego, estoy
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muy lgjos de congtituir un caso Unico. La realidad es que vi-
Vimos una era en que muchas personas consiguen reaiza
cosas estupendas cas de la noche ala mafiana, y dcanzar éxi
tos inimaginables en épocas anteriores. Consideremos a Ste
ve Jobs. un chico en pantalones vaqueros y sin un céntimo
que tuvo la idea del ordenador doméstico y levantd une
compafiia, hoy situada entre las 500 principales de la revist
Fortune, con una celeridad nunca vista. Consideremos a Te
Turner: de un medio de comunicacion que apenas exigtia, ¢
television por cable, hizo un imperio. Consideremos a per:
songjes de laindustria del espectéculo como Steven Spielberg
o Bruce Springsteen, a hombres de negocios como Lee la
cocca 0 Ross Perot. ¢Qué tienen en comUin todos ellos, salvc
un éxito asombroso y prodigioso? La respuesta, natural:
mente, es ésta: poder.

La palabra «poder» es de las que suscitan emocione
fuertes, y muy diversas por cierto. Para unos tiene una con:
notacién negativa; otros no anhdlan sino el poder. Algunos
consderan que les mancharia, como cosa vena y sospechosa
Y usted, ¢cuanto poder desearia tener? ¢Qué medida de po:
der le pareceria justo alcanzar o desarrollar? ¢Qué significae
poder para usted, en realidad?

Y0 no veo e poder como una manera de aduefiarse de la
personas. No creo que la imposicion sea buena, ni le pro
pongo a usted que lo intente. El poder de esa especie rara ve:
es duradero. Le aconsgo que entienda, sin embargo, que e
poder es una constante de este mundo. O da usted forma
Sus propias percepciones, o se encargaran de ello otras per:
sonas. Para mi el poder definitivo consiste en ser capaz de
crear |os resultados que uno mas desea, generando a mismc
tiempo valores que interesen a otros. Es la capacidad par:
cambiar la propia vida, dar forma a las propias percepcione:
y conseguir que las cosas funcionen a favor y no en contra dk
uno mismo. El poder verdadero se comparte, no se impone
Es la aptitud para definir las necesidades humanas y par:
satisfacerlas (tanto las propias como las de las personas que ¢
uno le importan). Es @ don de gobernar € propio reino indi-
vidual (los procesos del propio pensamiento y los actos de la
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cabo, era el mismo individuo que sblo tres afios atrés vivie
en un piso de soltero de unos cuarenta metros cuadrados,
se lavaba é mismo los platos en la bafiera. ¢Cdmo un desgra
ciado con quince kilos de sobrepeso, escasas relaciones y
perspectivas muy limitadas podia convertirse en una personk
equilibrada, llena de salud y bien relacionada, miembro in-
fluyente de su comunidad y plet6rico de oportunidades de
éxito?

Pareciaincreible, jy 10 mas asombroso de todo es que ese
individuo soy yo mismo! «Sux historiaeslamia

Desde luego, no estoy diciendo que el éxito sealo Unico
gue me importa. Es evidente que todos al bergamos suefios e
ideas diferentes acerca de |o que nos gustaria hacer de nues
tras vidas. Ademas, tengo perfectamente claro que las perso-
nas a quienes uno conoce, |os lugares que uno frecuentay las
propiedades que uno posee no dan la verdadera medida del
éxito persond. Parami, € éxito esta en la continuidad ddl es
fuerzo de quien aspiraa mas. Esla oportunidad de progresar
incesantemente en los aspectos emocional, social, espiritua
psicologico, intelectual y econémico, a tiempo que uno
aporta ago a los demas en alguna faceta positiva. El camino
hacia el éxito estd sempre en construccion. Es un proceso
permanente y no una meta que se deba alcanzar.

Lamoraejade mi historia es sencilla Mediante la aplica-
cion de los principios que leerd usted en este libro pude cam-
biar no sdlo e concepto que tenia de mi mismo sino tambiér
los resultados obtenidos en la vida, y ello de manera consi-
derable y comprobable. El propésito de este libro es partici-
parle austed & quid de la diferencia que me permitié cambiar
mi suerte amejor. Y espero sinceramente que las técnicas, las
edtrategias, las aptitudes y las técnicas psicol dgicas que desa
rrollo en esta obra resulten tan eficaces para usted como I¢
han sido para mi. En nosotros mismos esta el poder para
transformar nuestras vidas en la realizacion de nuestros ma
yores suefios. jhallegado el momento de desencadenarlo!

Cuando contemplo con qué ritmo he logrado convertir
mis suefios en mi redidad actua, no puedo evitar una sensa-
cion deinauditaemocién y gratitud. Y desde luego, estoy
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muy lgos de congtituir un caso Unico. La realidad es que vi-
Vimos una era en que muchas personas consiguen redliza
cosas estupendas cas de la noche ala mafiang, y dcanzar éxi:
tos inimaginables en épocas anteriores. Consideremos a Ste
ve Jobs. un chico en pantalones vaqueros 'y sin un céntimo
que tuvo la idea del ordenador doméstico y levantd une
compariia, hoy Situada entre las 500 principales de la revist:
Fortune, con una celeridad nunca vista. Consideremos a Tec
Turner: de un medio de comunicacion que apenas existia,
television por cable, hizo un imperio. Consideremos a per:
songjes de laindustria del espectaculo como Steven Spielber¢
0 Bruce Springsteen, a hombres de negocios como Lee la
cocca 0 Ross Perot. ¢Qué tienen en comUin todos dlos, salvc
un éxito asombroso y prodigioso? La respuesta, natural-
mente, es ésta: poder.

La palabra «poder» es de las que suscitan emocione
fuertes, y muy diversas por cierto. Para unos tiene una con
notacion negativa; otros no anhelan sino e poder. Algunos
consderan que les mancharia, como cosa vend y sospechosa
Y usted, ¢cudnto poder desearia tener? ¢Qué medida de po
der le pareceria justo acanzar o desarrollar? ¢Qué significae
poder para usted, en realidad?

Y0 no veo e poder como una manera de aduefiarse de la
personas. No creo que la imposicion sea buena, ni le pro
pongo a usted que lo intente. El poder de esa especie rara ve:
es duradero. Le aconsgjo que entienda, sin embargo, que e
poder es una constante de este mundo. O da usted forma ¢
Sus propias percepciones, 0 se encargaran de ello otras per:
sonas. Para mi e poder definitivo consiste en ser capaz de
crear |os resultados que uno més desea, generando a mismc
tiempo valores que interesen a otros. Es la capacidad par:
cambiar la propia vida, dar forma a las propias percepcione:
y conseguir que las cosas funcionen afavor y no en contra de
uno mismo. El poder verdadero se comparte, no se impone
Es la aptitud para definir las necesidades humanas y par:
satisfacerlas (tanto las propias como las de las personas que ¢
uno le importan). Es &l don de gobernar e propio reino indi-
vidual (los procesos del propio pensamiento y los actos de la

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

piopia conducta) hasta obtener exactamente los resultados
i|iir uno desea

A través de la historia, la capacidad de controlar nuestra:
viil.i.s ha asumido muchas formas diferentes y contradicto
ii.is. En las épocas mas primitivas, € poder era una simple
ron secuencia de la fisologia: € mas fuerte y € més rpidc
tenia @ poder para controlar su propia existencia, asi como |z
de otros. A medida que se desarroll6 la civilizacion, e pode
se hizo hereditario. El rey, rodeado de los simbolos de st
realeza, mandaba con autoridad indiscutible; otros, ponién
dose a su servicio, podian participar de ese poder. Luego, er
los primeros tiempos de la Era Industrial, el poder iba aso:
ciado con €l capital; los que tenian acceso a capital domina
ban e proceso industrial. Todas esas cosas conservan todavie
ciertaimportancia: es mejor tener capital que no tenerlo; vale
maés tener fuerza fisica que no tenerla. Sin embargo, hoy die
una de las fuentes més importantes de poder es la que derive
del saber especializado.

Muchos de nosotros nos hemos enterado ya de que vivi-
mos en la era de la informacion. Yano estamos en una cultu
ra primordialmente industrial, sino en la de las comunicacio
nes. En la época actual, |as nuevas ideas, |os movimientos y
los conceptos nuevos cambian € mundo cas a diario, bier
sean tan profundos como la fisica cuantica o tan vulgare:
como la mgor manera de comercidizar una hamburguesa. S
hay una caracteristica que sirva para definir e mundo mo
derno, ésa es el flujo masivo, casi inimaginable, de la infor:
macion... y, por consiguiente, del cambio. La informacior
nueva cae sobre nosotros a través de libros, pdiculas, dtavo
ces 'y microprocesadores el ectrénicos, como un ciclén de da
tos que pueden verse, tocarse y oirse. En esta sociedad, 1o
que poseen la informacion y los medios para comunicarle
tienen lo que solian tener los reyes. un poder ilimitado
Como ha escrito John Kenneth Galbraith: «El dinero fue e
motor de la sociedad industrial. Pero en la sociedad de lain
formacion, e propulsor, € poder, es el conocimiento. He
mos Visto emerger una nueva estructura de clases en donde ¢
division se establece entre quienestienen lainformacion y
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potencia, excepto cuando recae en manos de quien sabe
tomo conducirse a si mismo para actuar con eficacia. O me-
|oi dicho, la definicion literal de poder es ésta: «capacidad
para actuar».

| .0 que hacemos en la vida et determinado por la mane-
ra en que nos comunicamos con nosotros mismos. En el
mundo moderno, la calidad de vida es calidad de la comuni-
cacion. Lo que nos representamos 'y decimos a nosotros mis-
mos, nuestra manera de movernos 'y de utilizar los muscul os
de nuestro cuerpo y nuestras expresiones faciales, determi-
naré en buena medida la cantidad de nuestros conocimientos
gue apliguemos.

Muchas veces caemos en la trampa mental de contemplar
alos que tienen éxito y figurarnos que son asi gracias aaguin
don especia. Sin embargo, un examen més detenido nos de-
mostraria que €l don principal que tienen quienes destacan
sobre los demas—y lo que les diferencia de éstos— es su ap-
titud para ponerse en accion. Pero ese «don» puede desarro-
[larlo cualquiera de nosotros. En fin de cuentas, otras perso-
nas poseian |os mismaos conocimientos que Steve Jobs, otros,
ademés de Ted Turner, habian previsto también que e cable
encerraba unas posibilidades enormes. Pero Turner y Jobs
supieron lanzarse alaaccién, y a hacerlo cambiaron nuestra
manera de percibir € mundo.

Todos nosotros producimos dos formas de comunicacién
gue configuran nuestras experiencias vitales. En primer lu-
gar, desarrollamos una comunicacion interna, constituida
por |as cosas que nos representamos, decimos y sentimos en
nuestro fuero interno. En segundo lugar, experimentamos la
comunicacion externa: con e mundo exterior nos comuni-
camos por medio de palabras, entonaciones, expresiones fa-
ciaes, posturas corporales y acciones fisicas. Cualquier co-
municacion de las que realizamos es una accion, una causa
puesta en movimiento. Y todas las comunicaciones gercen
algun tipo de efecto sobre nosotros mismos y sobre los
demas.

La comunicacion es poder. Quienes han acanzado € do-

""> etical de aquélla estén en condiciones de modificar su
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propia experiencia del mundo y la experiencia que € mundc
saca de ellos. La totalidad de la conductay de los sentimien
tos tiene sus raices en alguna forma de comunicacién. Quie
nes influyen en los pensamientos, sentimientos y acciones de
la mayoria de nosotros son aquellos que saben como utiliza
esa herramienta de poder. Pensemos en |as personas que har
cambiado nuestro mundo: John F. Kennedy, Thomas Jeffer:
son, Martin Luther King, Franklin Delano Roosevelt, Wins
ton Churchill, Mahatma Gandhi; o, en una tesitura negati:
va, recordemos a Hitler. Lo que tuvieron en comin eso:
hombres fue su maestria de la comunicacion. Fueron capa
ces de llevar su vision persond, bien se tratase de enviar ur
hombre a la Luna o de levantar un Tercer Reich saturadc
de odio, y comunicarla a los demés con tal coherencia, que
les permiti6 influir sobre los pensamientos y las accione
de las masas. Con su poder de comunicacion cambiaron e
mundo.

Y en efecto, ¢no es esto mismo lo que distingue de los de
mas a un Steven Spielberg, a un Bruce Springsteen, a un Le
lacocca, a una Jane Fonda 0 a un Ronald Reagan? ¢No son
maestros en e empleo de la herramienta de la comunicacion
humana, la influencia? Pues |o mismo que esas personas sa-
ben mover alas masas por medio de la comunicacion, esa he
rramienta es la que utilizamos también para movernos a no-
Sotros mismos.

El dominio que usted tenga de la comunicacién hacia e
mundo externo determinara su grado de éxito con los demés
(en los aspectos personal, emocional, social y econémico)
Pero, lo que es més importante, el grado de éxito que usted
perciba interiormente (la felicidad, la degria, & éxtass, €
amor o cualquier otra cosa que usted desee) es e resultado
directo de como se comunica usted consigo mismo. Lo que
uno percibe no es el resultado de lo que le ocurre en lavida,
sino de la interpretacion que da alo que le ocurre. La historit
personal de quienes triunfan nos demuestra, una y otra vez,
que lacalidad de la vida no esta determinada por |0 que nos
ocurre, Sino por lo que hacemos ante lo que nos ocurre.

Usted es la Unica persona que puede decidir como quiere
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sentir y actuar, en funcion de cdmo haya eegido percibir st
existencia. Nada tiene sentido, excepto € que nosotros mis
mos le demos. En muchos de nosotros, este proceso de inter-
pretacion se ha convertido en un automatismo, pero siempre
es posible redirigir ese poder y cambiar inmediatamente
nuestra experiencia del mundo.

Este libro trataré de los tipos de accion masiva, enfocad:
y congruente que producen resultados incontrovertibles. Er
redidad, S se me obligase a explicar en dos paabras qué pre
tendo con este libro, contestaria: jProducir resultados! Pién
sdlo. ¢No eslo que le interesa en realidad? Quiza quiera us
ted cambiar su modo de pensar y sentir acercade si mismo \
del mundo que le rodea. Tal vez le gustaria poder comuni-
carse megjor, profundizar sus relaciones amorosas, aprende
con mas facilidad, megorar su estado de salud y ganar mas di
nero. Todo eso y mucho mas puede crearlo usted mismo
mediante la aplicacion eficaz de las informaciones contenida
en egte libro. Pero, antes de acanzar nuevos resultados, delbx
darse cuenta de que ahora mismo ya los esta obteniendo
Aungue alo peor no son los que usted desea. Muchos creer
gue nuestros estados mentales, como la mayor parte de I
que ocurre en € interior de nuestra mente, se hallan fuera dk
nuestro dominio. Pero lo cierto es que uno puede dominar l:
propia actividad mental y la propia conducta hastatal puntc
que nunca hubiera creido posible. Cuando esta usted depri:
mido, lo que creay produce son sintomas de |o que ustec
mismo Illama depresion y cuando se halla en éxtasis es tam
bién usted mismo quien ha creado td estado.

Es importante recordar que los estados emocionales
como la depresion, no son cosas que le ocurran a uno porgu
si. Uno no «cae» en una depresion, sino que la crea, o mismc
que cualquier otro «resultado» de la vida, mediante unas ac
ciones mentales y psiquicas determinadas. El que se sientt
deprimido esta contemplando su vida de una manera parti-
cular, y se dice ciertas cosas a Sl mismo con una cierta ento
nacion precisa, y adopta una postura especificay un ritmo d
respiracion tipico. Cuando uno quiere sentirse deprimido
por gemplo, suele ser Util dejar caerlos hombrosy mirar con
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frecuencia @ suelo. Hablar con un tono de voz triston e ima
ginar que le ocurren a uno las peores situaciones posibl e
también contribuye mucho. Y s estropea usted la bioquimi-
ca de su organismo por medio de una dieta incorrecta, 0 abu:
sando del alcohol u otras drogas, ayuda a su cuerpo a reducil
el nivel de azlicar en la sangre y la depresion esta practica
mente garanti zada.

Lo que pretendo demostrar con ello es, sencillamente
gue se necesita un esfuerzo para crear una depresion. Es une
actividad laboriosa y que exige ciertos tipos de acciones es
pecificas. Sin embargo, agunas personas han creado ese eda
do tan a menudo que les resulta sumamente fécil producirlo
En realidad, con frecuencia aciertan a vincular este modelc
de comunicacion interna con los acontecimientos externos
de cualquier signo. Y en algunos casos obtienen de €llc
muchos beneficios de orden complementario —como aten:
cién por parte de los demas, compasion, carifio, etcétera—
de manera que adoptan dicho estilo de comunicacion comc
su modo de vida natural. Quienes llevan mucho tiempo vi-
viendo asi acaban por encontrarlo comodo; se identifican cor
ese estado. Sin embargo, uno puede todavia cambiar sus ac:
ciones mentales y fisicas y, por tanto, modificar inmediata
mente Sus emociones 'y Su comportamiento.

Se puede entrar en éxtasis adoptando directamente e
punto de vista que produce dicha emocion. Traiga usted a st
mente |a clase de cosas que podrian crearla. Cambie € tono y
el contenido de su didogo consigo mismo. Adopte las pos-
turas especificas y 1os ritmos de respiracion que crean tal es-
tado en su organismo, y voilal Ya et usted experimentandc
el éxtasis S desea ser compasivo, cambie sus acciones fisicas
y mentales para que correspondan a las que exige esa dispo
sicion de animo llamada compasién. Lo mismo ocurre con €
amor o cualesquiera otras emociones.

Podemos imaginar el proceso de la creacion de estados
emocionales como algo parecido al trabajo de un realizado

i inematografico. Para obtener 1os resultados exactos que se
ilA propuesto, el director de una pelicula manipulalo que
ocd vey oye. S le quiere asustar, aumentara el volumen de
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la banda sonora y presentara en la pantalla, exactamente er
el momento oportuno, algun efecto especial. S quiere hacel
gue se sienta usted exatado, arreglard la masica, la ilumina
cién y todo lo que haya de aparecer en pantalla para conse
guir tal efecto. De un mismo argumento, un realizador pue
de sacar una comedia 0 una tragedia, segin lo que decid:
llevar ala pantala. Usted puede hacer lo mismo con la pan
talla de su mente. Puede dirigir su actividad menta, que ese
fundamento de toda accion fisica, con la misma habilidac
y eficacia. Puede aumentar la iluminacién y el volumen de
los mensgjes positivos de su cerebro, y quitar luz y sonido ¢
los negativos. Puede dirigir su cerebro con la misma maes
tria con que Steven Spielberg o Martin Scorsese dirigen st
plato.

Algunas de las cosas que voy a decir le pareceran dificile
de creer. Usted seguramente no creera que basta mirar a une
persona para saber |0 que esta pensando, o que usted mismo
€es capaz de movilizar sus recursos internos mas poderosos
mediante un simple acto de la voluntad. Pero si hace cien
anos hubiera sugerido que los hombres pisarian la Luna, se I¢
habria juzgado chiflado y lunético (¢de donde diria que pro-
cede esa palabra?). S hubiera dicho que se podria vigjar de
Nueva York a Los Angeles en cinco horas, le habrian llama
do sofiador absurdo. Para hacer posibles esas cosas sdlo fal-
taba € dominio de ciertas técnicas epecides y de las leyes d
la aerodindmica. Mas aln, en la actualidad una empresa aero-
espacid esté estudiando un vehiculo que, segun dicen, trada
dard alos vigjeros de Nueva York a California en doce mi-
nutos. De una manera comparable, en este libro estudiar:
usted las «eyes» de las Técnicas del Rendimiento Optimo
(Optimum Performance Technologies®) y con ellas tendre
acceso a recursos que nunca habia creido posible poseer.

Para toda disciplina existe una recompensa multiple.

JIM ROHN
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Quienes han alcanzado la excelencia siguen un caminc
coherente hacia € éxito: yo lo Ilamo la Formula Definitive
del Triunfo. En dicha férmula, @ primer factor estriba en sa
ber exactamente cuédl ha de ser € resultado, o sea definir cor
precision lo que uno quiere conseguir. El segundod factol
consste en pasar ala accion, ya que de o contrario los deseo:
guedarian para sempre en la esfera de los suefios. Hay que
emprender acciones del tipo que tenga mas probabilidad de
producir los resultados que uno desea. Ello no ocurrira infa
liblemente, de manera que @ tercer factor estriba en desarro
llar la agudeza sensorial que se necesita para distinguir que
clase de reacciones y resultados obtenemos como conse
cuencia de nuestras acciones, y en observar cuanto antes s
estamos en e camino correcto o nos desviamos por defecto ¢
por exceso. Es preciso conocer adonde nos llevan nuestros
actos, bien se trate de una conversacion o de los habitos coti-
dianos de nuestravida. Si 10 que obtenemos no es o que es
perabamos, hay que anotar los resultados producidos pol
nuestras acciones a fin de que todas las experiencias nos
sirvan de ensefianza. Con lo cua pasamos al cuarto factor
gue estriba en desarrollar la flexibilidad imprescindible par:
modificar e rumbo de nuestra conducta hasta conseguir Ic
gue queremos. La observacion del comportamiento de quie
nes destacan nos dice que ésos son |os pasos que dlos han 2
guido. Empezaron con una meta, blanco u objetivo, puestc
gue no es posible acertar cuando uno no sabe adonde apunta
Luego emprendieron la accién, porque no basta solo con €
saber. Poseyeron la cuaidad de leer en los demas, para des
cubrir qué reacciones suscitaban. Y supieron adaptarse co
rregirse a si mismos, modificar su comportamiento haste
cosechar € fruto de su trabgo.

Consideremos €l caso de Steven Spielberg. A la edad de
treintay sais afios se habia convertido ya en € realizador cor
més éxito de toda la historia del cine. A @ se le deben cuatrc
de las diez peliculas més taguilleras de todos los tiempos, en
tre las cuaes figura E. T., El Extraterrestre, la més taquillere
Je todas. ¢Como pudo llegar tan ato a tan temprana edad"
V.sunahistoria notable,
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A los doce o trece afios de edad, Spielberg ya sabia que
gueria ser director de cine. Su vida cambi6 a los diecisiete
afos, la tarde en que particip6 en una visita turistica a los es
tudios de la Universal. La visita no paso por los platos de ro
daje, donde se desarrolla la verdadera actividad, de modo que
Spielberg, teniendo en mente su objetivo, paso a la acciér
y se apartdé del grupo para observar a escondidas la filma
cién de una pelicula. La aventura acab6 en un cara a cara cor
el jefe del departamento de montgje de la Universal; la con
versacion durd una hora y su interlocutor mostré un vagc
interés por las actividades filmicas de Spielberg.

Para la mayoria de las personas, €l relato habria termina
do aqui. Pero Spielberg no era como la mayoria de las perso
nas. Sabialo que queria. Habia aprendido de su primera vis-
ta, de modo que cambié su planteamiento. Al dia Siguiente se
puso un trgje, se llevo & maetin de su padre (que no contenia
més que un bocadillo y dos barras de caramelo) y se metié en
los estudios como s formase parte del personal, pasando por
delante de los guardias con la mayor naturaidad desde €
primer dia. Luego se hizo con una camioneta abandonaday
le colocé un rétulo —«Steven Spielberg, director»— hecho
con letras adhesivas. De esta manera paso todo e verano vi-
sitando a directores, guionistas y montadores, moviéndose
cerca de las fronteras del mundo en que deseaba entrar,
mientras aprovechaba para observar y desarrollar su sentido
delo que da eficaciaa unapelicula.

Por ultimo, alos veinte afios de edad, y convertido yaen
un asiduo de los estudios, Steven present6 ala Universd una
pelicula que habia conseguido llevar a cabo y obtuvo un
contrato de siete afios para dirigir una serie de television.
Habia convertido sus suefios en realidad.

¢Se atuvo Spielberg a la Férmula Definitiva del Triunfo’
Desde luego que Si. Poseia ese conocimiento especidizado que
consiste en saber 10 que uno quiere. Pasd alaaccidn, y mostrd
la agudeza de percepcion necesaria para saber qué resultados
estaba obteniendo, es decir S su actuacion le acercabaalameta
oledgabadedla Y tuvo flexibilidad para cambiar su com-
portamiento hasta obtener 10 que queria. Lo mismo puede
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decirse de practicamente todos los triunfadores a los que co
nozco. Son coherentes en su actitud de cambiar y ser flexible:
hasta que han creado lo que deseaban hacer en lavida

Consideremos a Barbara Black, de la Facultad de Dere
cho de la Universidad de Columbia, que se propuso llegar ¢
ser decana algun dia. Era todavia muy joven cuando rompic
el monopolio masculino y consiguio licenciarse en Derechc
por aquella universidad. Luego optd por aplazar sus objeti:
Vos en la carrera elegida mientras se dedicaba a un nuevo ob
jetivo, la creacion de una familia. Nueve afios después deci:
dié que ya era hora de consagrar otra vez su atencion a
primer objetivo, asi que se matricul6 en un curso de la Uni:
versidad de Yale para posgraduados y desarroll6 su capaci:
dad para la docencia, la investigacion y la publicacion haste
acanzar «e empleo que siempre habia ambicionado». ES de
cir, supo ampliar su sistema de creencias, modificar su plan
teamiento y combinar dos objetivos, hasta convertirse en de
cana de una de las facultades de Derecho mas prestigiosas de
los Estados Unidos. Rompi6é moldes y demostré que e éxitc
se puede crear simultaneamente en méas de un aspecto. ¢Si:
guid este persongje la Formula Definitiva del Triunfo? Po
supuesto. Sabiendo lo que deseaba, intent6 hacer algo, y er
vista de que no funcionaba se cambi6 a sl misma hasta llegar ¢
averiguar como equilibrar su vida. Ademés de presidir un:
facultad importante, ahora es también madre y esposa.

He aqui otro gemplo. ¢Alguna vez ha comido usted er
un restaurante Kentucky Fried Chicken? ¢Sabe usted codmc
construyo € coronel Sanders € imperio que le hizo millona
rio y modificd los hébitos alimenticios de todo un pais
Cuando empezd, no era més que un jubilado que tenia une
receta para asar € pollo. Eso era todo. Ni organizacion, n
nada. Era propietario de un pequefio restaurante que <
arruin6 cuando cambiaron el trazado de una carretera prin
cipal. Después de cobrar su primer chegque de la Seguridac
Socia decidié averiguar S se podia ganar algun dinero ven
diendo su receta. Lo primero que se le ocurrio fue ofrecel
dicha formula a los duefios de varios restaurantes, por S
nenian a pagarle un tanto por ciento de larecaudacion.
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Resultd que no era la idea més realista para empezar ur
negocio, y segun le fueron las cosas al principio nadie hubie
ra dicho que estaba lanzado hacia €l estrellato. Recorri6 to
dos los Estados Unidos durmiendo en su coche 'y tratando de
hallar un patrocinador. Cambio incesantemente su idea ini-
cial y llamd a muchas puertas. Le dieron caabazas 1.009 ve
ces hasta que ocurri6é algo milagroso. Alguien dijo «si» y e
coronel se hall6 de nuevo en activo.

¢Cuantos de nosotros tenemos una receta? ¢Cuantos po
seemos tanta resistencia fisica y carisma como un ancianc
gordinflén de tragje blanco? El coronel Sanders hizo fortuna
porque poseyo la cudidad precisa para una accién masivay
persistente. Fue capaz de escuchar mil veces la palabra«no»
Yy, Sih embargo, seguir comunicandose consigo mismo de tal
manera que le permitia llamar a la puerta siguiente, total-
mente convencido de que podia ser la de aguien que le con-
testara con un «si».

Todas las paginas de este libro van encaminadas de ur
modo u otro a suministrar al cerebro del lector las sefiale:
mas eficaces en cuanto a capacitarle para una accion coronadk
por e éxito. Cas todas las semanas dirijo un cursillo de cua
tro sesiones titulado «La revolucidn menta»; en este cursillc
enseflamos a |os asistentes muchas cosas, desde como regil
con mas eficacia su propio cerebro hasta la manera de comer
respirar y hacer gercicio con vistas a maximizar la energic
personal. El primer dia del cursillo, por latarde, se organiz:
un acto llamado «Del temor a poder», ya que la finalidad de
cursillo reside en que las personas aprendan a actuar en ve:
de permanecer inmovilizadas por su miedo. Al término de
dicho acto se ofrece a los presentes la oportunidad de cami-
nar sobre un lecho de carbones encendidos, de unos tres ¢
cuatro metros de longitud; en los grupos mas avanzados ha
cemos que recorran hasta doce metros de brasas. Este pase
por la hoguera ha fascinado a los medios de comunicacior
hasta tal punto, que sospecho que pasa desapercibido € ver:
dadero mensgje del acto. El cua no consiste precisamente en
c\ mero andar sobre |as brasas; supongo que cualquiera pue-

" "-H' cuenta de que un alegre paseo sobre carbones ar-
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diendo no supone ninguin gran beneficio econdmico ni so-
cia. En redlidad, se trata de suministrar una experiencia di-
recta de lo que es € poder individua y una metéfora acerce
de sus posibilidades: una oportunidad para que las personas
vean que pueden alcanzar resultados antes inimaginables
paraellas mismas.

En cierto sentido, hace miles de afios que la gente camine
sobre brasas de una manera u otra. En algunos lugares del
mundo esto se practica como una demostracion de fe. Perc
cuando yo organizo un paseo sobre una hoguera, ello no for-
ma parte de experiencia rdigiosa dguna, d menos en € senti-
do convencional, aunque desde luego sea una experiencia de
fe. Le ensefiaalagente, a nivel mas viscerd, que puede hacel
lo que jamas hubiera creido posible y que los temoresy limi-
taciones més graves son 10s que uno seimpone asi mismo.

En cuanto a que uno esté en condiciones de andar sobre
brasas 0 no, la Unica diferencia estriba en la capacidad que ten
ga para comunicarse consigo mismo de tal manera que mo
tive la accion, pese a miedo que uno tiene programado en st
fuero interno en lo relativo a las posibles consecuencias. L
moralgla es que las personas pueden hacer précticamente
cualquier cosa si logran encontrar dentro de si los recursos
para creer que pueden y para poner efectivamente manos a l¢
obra

Todo esto conduce a un hecho sencillo e indiscutible: €
éxito no se produce por casualidad. La diferencia entre la
personas que ofrecen resultados positivos y las que no, no &
un golpe de suerte afortunado. Existen unos patrones de ac:
cion coherentes y 16gicos, unos caminos determinados haci¢
la excelencia, y estén a acance de todos nosotros. Todos
podemos hacer aflorar e poder magico que abergamos
Sencillamente, hay que aprender a poner en marchayy utilizal
nuestra mente y nuestro cuerpo de la forma mas poderosa y
provechosa.

¢Se ha preguntado usted alguna vez en qué pueden coin-
cidir un Spielberg y un Springsteen? ¢Qué tenian John F.
Kennedy y Martin Luther King para concitar la lealtad de
tantas personas y conmoverlas de una manera tan honda?
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¢Qué es lo que distingue de las masas a Ted Turner y Tine
Turner? ¢EN qué se parece Pete Rose a Ronald Reagan? To
dos ellos se han mostrado capaces de actuar coherentementt
y con eficaciaen orden alarealizacion de sus suefios. ¢Y po
gué perseveran, dia tras dia, poniendo todo su ser en todo I¢
gue hacen? Muchas son |os factores que contribuyen ala ex
plicacién, naturamente. Pero creo que cabe condensarlos er
siete rasgos fundamentales que les sirven de impulso par:
hacer |0 necesario para triunfar. Estos son los siete mecanis
mos activadores basicos que pueden garantizarle éxito tam
bién austed:

Rasgo nimero uno: jLa pasion! Todas esas personas har
descubierto una razén que las consume, les da energia, cas
las obsesiona, y las impulsa a obrar, a progresar, a destacar
Es la locomotora que tira del tren de su éxito poniendo er
juego sus mas hondas capacidades. Es la pasion lo que hac
que Pete Rose siga lanzandose todavia en plancha, cuandc
llega a la segunda base, como s fuese un recién seleccionad
en su primer partido de primera division de bésbol. La pa
sion que pone un Lee lacocca en lo que hace eslo que le dis
tingue de tantos otros. Es la pasion o que impulsaalosin
vestigadores en informética que invierten afios en crear un:
innovacion capaz de llevar a hombres y mujeres al espacio
hacerles regresar sanos y salvos. Por pasién, uno madrug:
y trabgja hasta altas horas de la noche. Pasion eslo que quiert
hallar la gente en sus relaciones; la pasion da vigor ala exis
tenciay le confiere saviay sentido. No se dcanza la grandez:
sin una pasion por ser y hacer algo grande; no importa s la
aspiraciones son las de un atleta o las de un cientifico, las di
un padre de familia o las de un hombre de negocios. En e
capitulo 11 descubriremos cdmo desatar esa fuerza interio
mediante & poder de los objetivos.

Rasgo nimero dos: jLafe! Todas las doctrinas religiosas de
este planeta nos hablan del poder delafey delas creencias
de la humanidad. Son las creencias |o que distingue prin-
mimente a quienes destacan en algo grande de quienes fra-
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casan, ya que nuestra fe en lo que somos y podemos llegar ase
determina con bastante exactitud lo que seremos. S creemo:
en lamagia, tendremos una vida magica; S creemos que en |
vida predominan las limitaciones, nos habremos puesto limi:
tes muy reales. Lo posible es aquello que nosotros creamo:
verdadero, posible o real. En este libro se le facilitard a uste
un meétodo especial y cientifico para modificar con rapidez st
sstema de creencias, de manera que le ayude a lograr sus ob
jetivos mas deseados. Muchas personas tienen la pasion, perc
al haberse reducido a unos limites estrechos en virtud de Ic
gue creen ser ellas mismas 'y de como valoran sus posibilida
des, nunca llegan a emprender las acciones que les permiti
rian convertir sus suefios en redidades. En los capitulos 4 y &
veremos |o que son los sistemas de creencias y como utili:
zarlas

Lapasion y lafe se combinan para dar € «combustible»
el impulso que lleva ala excelencia. Pero no bastacon & im
pulso, como tampoco no basta cargar de combustible ur
cohete y enviarlo a ciegas hacia los cidlos. Ademas de ex
fuerza, se necesita un sentido, una nocion inteligente de pro
gresion logica. Para dar en nuestro blanco necesitamos tam
bién & sguiente rasgo.

Rasgo nimero tres. jLa edtrategial La edtrategia eslama
nera de organizar los recursos. Cuando Steven Spielberc
decidi6 convertirse en cineasta, se trazé la linea que le con
duciria hacia e mundo que deseaba conquistar. Se imaginc
lo que necesitaba aprender, a quién le convenia conocer y ¢
gue debia hacerse. Tuvo lapasion y lafe, pero también laes
trategia necesaria para que estos factores desarrollaran st
potencid méximo. Ronad Reagan ha desarrollado ciertas es
trategias de comunicacion que suele aplicar con gran cons
tancia hasta obtener los resultados que busca. Todo gran ar:
tista del espectaculo, palitico, padre de familia o patrono sab
que para triunfar no basta con 10s recursos; es preciso utili
zarlos del modo més eficaz. Buscar una estrategia equivale ¢
admitir que € talento y la ambicion, por sobresalientes que
sean, Sempre necesitan encontrar un camino bien orientado.
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Uno puede abrir una puerta derribandola, o descubrir que nc
estaba echada |a llave. En los capitulos 7 y 8 veremos qué es
trategias conducen alaexceencia.

Rasgo nimero cuatro: jLa claridad de los valorest Cuan
do pensamos en lo que ha engrandecido a muchos paises &
Nnos ocurren cosas tales como e patriotismo y el orgullo,
toleranciay & amor alalibertad. Esos son valores: los juicios
fundamentales de orden ético, mora y préctico que formu:
lamos acerca de lo que realmente importa. Los valores sor
sistemas de creencias que nos sirven especialmente para juz
gar lo que esta bien y lo que esta mal en nuestras vidas, sor
nuestros juicios acerca de lo que vale la pena. Muchas perso
nas no tienen una nocion clara de lo que es importante pare
ellas. A menudo los individuos hacen cosas por las que luegc
se sienten descontentos de si mismos, sencillamente porque
no tienen claro lo que inconscientemente creen que esta bier
para ellos y para los demas. Cuando contemplamos a lot
grandes triunfadores vemos que casi siempre son persona
con un gran sentido de lo que fundamentalmente les importe
en redlidad. Pensemos en Ronald Reagan, John F. Kennedy
Martin Luther King o Jane Fonda. Son personas cuyas viso
nes difieren mucho, pero que coinciden en poseer un funda
mento moral bésico, un sentido de lo que son y de por que
hacen lo que hacen. Una comprension clara de los valores e
una de las claves més exigentes, y d propio tiempo maés gra
tificantes, para alcanzar la excelencia. Ampliaremos esta
consideracionesen € capitulo 18.

Como probablemente habra observado el lector, todo:
estos rasgos se alimentan e influyen mutuamente. ¢Tiene
la pasién ago que ver con las creencias? Si, naturalmente.
Cuanto més convencidos estemos de que podemos realizar
algo, mas recursos, por lo generd, estaremos dispuestos ain-
vertir en su consecucion. Ahorabien, ¢bastalafe, por si sola,
para alcanzar la excelencia? Es un buen comienzo, pero s
confia usted en ver salir el sol y se plantea como edtrategia
para acanzar ese objetivo la de echar a correr hacia el oeste,
es probable que choque con algunas dificultades. Y nuestras
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estrategias para € triunfo, ¢se ven afectadas en algin sentidc
por nuestros valores? Desde luego. En e supuesto de que le
estrategia planteada le exigiese hacer cosas contrarias a sus
creencias inconscientes sobre [0 que esta bien o mal para st
vida, no funcionarg, por bien concebida que estuviese. Estc
lo vemos a menudo en aquellas personas que empiezan ¢
triunfar, pero acaban por sabotear su propio éxito. En estos
casos, e problema estaba en un conflicto interno entre 1o
valores individuales y la estrategia seguida para alcanzar e
éxito.

De lamisma manera, las cuatro cosas que hemos conside-
rado hasta aqui son inseparables del rasgo nimero cinco.

Rasgo niimero cinco: jLa energial La energia puede ser l¢
entrega total y jubilosa de un Bruce Springsteen o de un:
Tina Turner. O e dinamismo empresarial de un Donalc
Trump o un Steve Jobs. O bien la vitalidad de un Ronalc
Reagan o una Katherine Hepburn. A la excelencia dificil:
mente se |lega paseando a ritmo demasiado sosegado. Lo
triunfadores se apoderan de las oportunidades y les dan for-
ma. Viven como obsesionados por las maravillosas ocasione:
de cada dia, convencidos de que lo Unico que no le sobra ¢
nadie es el tiempo. En e mundo son muchos los que tiener
una pasién en la que creen a ciegas, y conocen la estrategic
gue les permitiria satisfacerla, y tienen un orden claro de va
lores, pero smplemente carecen de la vitalidad fisica que ne
cesitarian para actuar como elos saben. El triunfo alo grande
es inseparable de la energia fisica, intelectual y psiquica que
Se necesita para sacar el maximo de nuestras posibilidades
En los capitulos 9 y 10 aprenderemos y aplicaremos los Utile:
0 instrumentos que nos aseguran un aumento inmediato de
nuestravibracién fisica

Rasgo numero seis. jPoder de adhesion! Casi todos los
triunfadores tienen en comun una extraordinaria capacidac
de adhesion, es decir un talento para conectar y establ ecer
relaciones con las demas personas, cual esquiera que sean sus

irigenes sociaesy sus creencias. No digo que no pueda darse
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a veces un genio solitario, inventor de algo capaz de cambia
el mundo; pero s € genio se pasa toda la vida en confina
miento solitario, habra triunfado en un aspecto pero fraca
sado en otros muchos. Los grandes triunfadores (los Ken
nedy, los King, los Reagan, los Gandhi...) tienen siempre
cudidad de crear lazos que les unen con millones de contem
poréneos. El mayor triunfo no sucede en los escenarios de
mundo, sino en los repliegues intimos del corazon. Y en e
fondo, todos deseamos establecer relaciones duraderas de
afecto con otros, pues sin ellas cualquier éxito o cuaquie
excelencia nos parecerian hueros y vacios. En € capitulo 1<
profundizaremos esta cuestion.

Rasgo nimero sete: jMaedtria en las comunicaciones! E:
€ temaesencia de este libro. El modo en que nos comunica
mos con otros, y el modo en que nos comunicamos con No
sotros mismos, determinan en Ultimo término la calidad de
nuestra vida. Las personas que tienen éxito son las que har
aprendido a aceptar cualquier desafio que les presente la vidk
y acomunicar esa experiencia consigo mismos de tal maner:
gue logran cambiar las cosas a megjor. Las personas que fra
casan e resignan ante las adversidades de lavida y las asumer
como limitaciones. Las gentes que conforman y moldear
nuestras existencias y nuestras culturas son también maestro:
en comunicarse con los demés. En todos ellos hallamos I
capacidad de transmitir una vision, una busqueda, una alegri:
0 una misién. El dominio de las comunicaciones es lo que
hace a los grandes padres, los grandes artistas, |os grande:
politicos y los grandes maestros. En casi todos los capitul o
de este libro nos veremos obligados a tratar de la comunica
cion de un modo u otro, por lo que representa como puentt
capaz de vencer separaciones, construccion de nuevos cami-
nosy difusion de nuevas visiones.

La primera parte de la presente obra le ensefiara come
aduefiarse de su propio cerebro 'y de su cuerpo, y dirigirlos
rmi més eficacia que nunca. Para ello actuaremos sobre fac-
A if afectan a modo en que usted se comunica consige
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mismo. En la segunda parte, estudiaremos cémo descubrir I¢
que usted realmente le pide a la vida, y como puede comuni-
carse mas eficazmente con los demas y averiguar, al mismc
tiempo, qué patrones de conducta crean habitualmente |0
distintos tipos de personas. En la tercera parte considerare
mos desde una perspectiva global y més amplia como not
comportamos, qué cosas Nos motivan y qué aportacion po
demos redlizar, en un plano més vasto, extrapersonal; en ell:
abordaremos como combinar las aptitudes que usted habr:
aprendido, para convertirse en un lider.

Mi intencion, desde  momento en que me puse a ecribil
esta obra fue dar un libro de texto ala ciencia del desarrollc
humano, un libro lleno de lo mgor y més reciente de las téc
nicas de perfeccionamiento. Deseaba poner en manos de
lector las cualidades y las estrategias que le permitirian cam
biar en todo cuanto quisiera, y eso en mucho menos tiempc
del gque nunca hubiera creido posible. Deseaba proporcio
narle a usted, de modo muy concreto, una oportunidad par:
mejorar inmediatamente la calidad de su experiencia vita. Y
también quise crear una obra a la que usted tendria que re
mitirse una y otra vez, encontrando siempre que o hicies
alguna cosa Util para su vida. Sabia que muchos de |os tema:
que iba atratar daban para escribir un libro entero sobre cadk
uno de ellos. Pero deseaba que la informacion suministrade
al lector fuese completa, algo que le sirviera en todos los te
rrenos. Asi pues, espero que halle usted todo eso en est:
obra

Cuando estuvo terminado el manuscrito, las impresione:
de los primeros lectores fueron muy favorables, excepto er
una cosa que me fue repetida por més de uno: «Tiene ustec
dos libros ahi. ¢Por qué no los separa, publica uno de ellos
ahoray lanza otro, atitulo de continuacion, doce meses des
pues?». Mi objetivo consstia en suministrarle a usted, € lec
tor, la mayor caidad de informacion en e menor tiempo po
sible. No deseaba administrar |os temas a manera de pildoras
Sin embargo, me preocupaba que muchas personas ni squie
i .1 llegasen alos capitulos que considero més importantes,
sues seme habiaexplicado que, segiin varios estudios, menos
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del 1G por ciento de los compradores de un libro se lo leer
més alla del primer capitulo. Al principio me costd dar crédi-
to a esa estadistica. Hasta que recordé que menos de un 3 pol
ciento de los habitantes de nuestro pais, los Estados Unidos
gozan de independencia financiera, que menos de un 10 pol
ciento tienen un objetivo establecido por escrito, que solo un
35 por ciento de las mujeres norteamericanas dicen encon
trarse en buena forma fisica (entre los hombres el porcentaje
es incluso inferior ) y que en muchos de nuestros estado:
uno de cada dos matrimonios termina en divorcio. Solo ur
pequefio porcentgje vive realmente tal como habia sofiado.
¢Por qué? Pues porque eso requiere un esfuerzo; requiere
una accion perseverante.

Al multimillonario tejano del petroleo Bunker Hunt le
preguntaron una vez S tenia agun consgjo que dar a quienes
desearan triunfar. Contestd que el éxito es cosa sencilla. Er
primer lugar, uno decide expresamente |o que quiere; en se-
gundo lugar, decide s esta dispuesto a pagar €l precio nece-
sario para conseguirlo. Y luego hay que pagar ese precio. A
largo plazo no se obtiene 1o que se desea S NO Se pasa por est
segunda fase. Por mi parte, alas personas que saben lo que
quieren y estan dispuestas a pagar un precio por obtenerlc
me gusta llamarles «los pocos que hacen» en contraposicion
con «os muchos que hablan». Le desafio a que se entreten-
ga con € materia aqui ofrecido, se lo lea por entero, com-
parta con otros lo aprendido y sepadisfrutarlo.

En este capitulo he subrayado la importancia primordial
de la accion efectiva. Pero hay muchas maneras de poner
manos a la obra; muchas veces la eleccion depende de ur
largo proceso de errores y nuevos ensayos. Muchos de los
grandes triunfadores tuvieron que corregirse y cambiar de
planteamiento incontables veces, antes de alcanzar sus obje-
tivos. Equivocarse y volver a empezar esta muy bien, solo
gue consume enormes cantidades del Unico recurso que ja-
mMas nos sobrard a ninguno de nosotros. € tiempo.

¢Y s exigtiese algin modo de emprender la accidn que
acelerase € proceso de aprendizaje? ¢Y s yo pudiera mos-
trarle cdmo aprender justamente las lecciones que ya cono-
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i en quienes han alcanzado la excelencia? ¢Qué tal le parece
ria eso de aprender en cuestion de minutos lo que otros tar-
il.ui anos en perfeccionar? Ello se consigue por medio del
® modelado», que es una manera de reproducir, justamente
la excelencia de otros. ¢Qué hacen ellos para distinguirse de
los que se limitan a sofiar en e triunfo? Vamos a
descubrirlo juntos...
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Ladiferenciaen que se
resume toda la diferencia

Pasa algo curioso en la vida: cuando uno se niega a
aceptar nada que no sea lo mejor, muy a menudo lo
consigue.

W. SOMERSET MAUGHAM

Conducia por la carretera a ciento veinte por hora cuandc
ocurrid. Se distrgjo con ago que estaba d margen del caminc
y cuando volvio amirar en la direccion de la marcha, apena:
le quedaba un segundo para reaccionar. Era cas demasiadc
tarde. EI gran camion que iba delante frend de pronto. Pare
salvar la vida tumbdé la motocicleta iniciando un patinazc
angustioso, que le parecio eterno. Se vio asi mismo en cama
ra lenta, pasando por debajo del camion. Pero sucedio Ic
peor: e depdsito de gasolina perdio € tapon, y el combusti-
ble se derramd y encendid. Cuando volvio en si se hdlé en l¢
cama de un hospital, traspasado por € dolor, incapaz de mo-
versey sn areverse cas arespirar. Las tres cuartas partes de
Su cuerpo estaban cubiertas de horribles quemaduras de
ter-m vr erado. Pero él se neg6 a rendirse. Luchd pol
savar la
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vida, y luego por reanudar su carrera profesional, pero solc
para recibir otro golpe abrumador: un accidente de avion le
deg6 pardizado de la cintura para abgjo paratodalavida

En la existencia de todo individuo, hombre o mujer, hay
un momento de reto a ultranza, un momento en gue se po
nen a prueba todos |os recursos de que disponemos, en que lé
vida parece absolutamente injusta. Un momento en que
nuestra fe, nuestros valores, nuestra paciencia, nuestra com:
prension, nuestra perseverancia se ven forzados hasta € i
mite... y aun més alla Para algunos, una prueba asi es un
oportunidad de convertirse en individuos mejores... Otros
dejan que la experiencia les destruya. ¢Se ha preguntado al-
guna vez a qué se deben las diferentes maneras en que los
humanos responden a los desafios de la existencia? Yo s, )
muy a menudo. Desde siempre me han fascinado |os motivor
de la conducta humanatal como es, y desde que tengo uso de
razbn me obsesiona descubrir por qué ciertos hombres y
mujeres sobresden entre quienes les rodean. ¢De donde saler
los lideres y los triunfadores? ¢A qué se debe que muchos vi-
van felices pese a las peores adversidades, mientras otros que
en apariencia, lo tienen todo estan llenos de desesperacion
rabiay depresiones?

Permita que le cuente otra historia, y observemos las di-
ferencias entre los dos protagonistas. Se trata de un hombre
que parece favorecido por la suerte. Es un profesional del es
pectéaculo, fabulosamente rico y que tiene muchos seguido-
res. A los veintidés afios de edad fue d miembro més jover
de la famosa compariia de comedias Second City de Chica
go. Cas en seguida se convirtio en la estrella de la compafiia
No tardd en tener un gran éxito en los escenarios de Nuev:
Y ork; durante la década de | os setenta se convirtié en uno de
los grandes triunfadores de la television, y luego en unc
de los actores cinematograficos mas cotizados. Se paso a
campo de lamuisicay d triunfo fue inmediato. Tiene docena:
de amigos que le admiran, una esposa amante y magnificas
casas en la ciudad de Nueva York y en laida de Marthas Vi-
neyard, lugar de descanso de los famosos. A primera vist
posee todo |o que una persona podria ambicionar.
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¢Cud de los dos preferiria ser? Dificilmente nadie se
pondriaen e lugar del primero.

Pero dge que e cuente més cosas de esos dos hombres. El
primero es una de las personas con més vitalidad, fuerzay
éxito que conozco. Se llama W. Mitchell y vive actualmente
en Colorado. Desde su terrible accidente de moto, ha cono-
cido mastriunfos y aegrias que muchos otros en toda la vida
Cultiva unas relaciones personal es magnificas con agunos de
los personajes mas influyentes de los Estados Unidos. Ha
ganado millones en los negocios. Incluso presentd su candi-
datura a un escafio en € Congreso, pese atener € rostro gro-
tescamente desfigurado. ¢La consigna de su campafia? «Vo6-
teme para el Congreso y no seré solo un guapo més.» Hoy
dia mantiene una relacion fabulosa con una mujer muy espe-
cid y se encuentra en plena campafia para el cargo de vicego-
bernador de Colorado.

La otra persona es alguien que le resultara familiar, y que
probablemente e ha proporcionado a usted bastantes ho-
ras de esparcimiento y aegria. Se llamaba John Belushi. Era
uno de los comicos mas celebrados de nuestra época, y uno de
los grandes triunfadores de la industria del espectaculo duran-
te la pasada década. Belushi supo enriquecer las vidas de mu-
chos, pero no la suya propia. Cuando fallecio, a la edad de
treinta y tres afios, como consecuencia de lo que e forense
llamo una «intoxicacion aguda de cocainay heroina», pocos
de los que le conocian bien se sorprendieron. El hombre que
lo tenia todo se habia convertido en un toxicomano que apa-
rentaba muchos mas afios de los que tenia. Exteriormente, no
le faltaba nada de nada; interiormente, estaba vacio desde
hacia muchos afios.

Los giemplos asi abundan. ¢Conoce €l caso de Pete
Strudwick? Nacido sin manos ni pies, se ha convertido en un
especidista de la maraton que ha corrido ya 40.000 kiléme-
tros. Recordemos |la asombrosa historia de Helen Keller. O
recordemos a Candy Lightner, la fundadora de Madres con-
trael Alcohol a Volante. Después de vivir una tragedia ho-
rrible ya que una hija suya muri6 atropellada por un con-
Uictor borracho, cred una organi zacién que habra salvado
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cientos y quiza miles de vidas. En € otro extremo de la esca
la, recordemos a seres como Marilyn Monroe o Ernes
Hemingway, que tuvieron éxitos fabulosos y acabaron des
truyéndose a si mismos.

Por tanto, yo le pregunto a usted: ¢en qué consiste la di-
ferencia entre quienes tienen |o que hay que tener y quienes
no, entre quienes hacen lo que hay que hacer y quienes no?
¢Por qué unos superan adversidades tremendas, inconcebi-
bles, y convierten sus vidas en un triunfo, mientras otros
pese a contar con todas las ventajas, las convierten en un de
sastre? ¢COmo consiguen algunas personas que todas las
experiencias repercutan a su favor, mientras para otras cual-
quier experiencia actla en contra de ellas? ¢En qué consiste
la diferencia entre W. Mitchell y John Belushi? ¢Cual es e
diferencia en que se resume toda la diferencia en cuanto ¢
cdidad delavida?

Estas preguntas sempre han sido mi obsesion. A medide
que iba madurando pude observar a individuos que poseiar
grandes riquezas de toda especie: magnificos empleos, rela
ciones estupendas y buena presencia. Necesitaba saber pol
qué para ellos la vida era tan distinta de la mia 'y la de mic
amigos. Pues bien, toda |a diferencia se reduce a la manera er
gue nos comunicamos con Nosotros mismos 'y a las accio-
nes que emprendemos. ¢Qué hacemos cuando, tras ponel
todas nuestras fuerzas en € intento, las cosas nos siguen sa
liendo mal? Quienes triunfan no tienen menos problema:
gue quienes fracasan. Las Unicas personas que no tienen pro
blemas son las que estdn en @ cementerio. Lo que distingue e
Iracaso del éxito no son las cosas que nos pasan; la diferencie
estriba en cdmo percibimos «o que pasa» y qué hacemos er
consecuencia

Cuando su organismo le comunicé a W. Mitchdll lain
lormacién de que estaba cubierto de quemaduras de tercel
grado en un 75 por ciento, pudo elegir entre varias maneras
<lc interpretar esainformacion. Por € significado del inci-
< | ente, pudo ver en & mismo un motivo paramorirse, para
. fer en la desesperacion, o cualquier otra cosa que eligiera
<>municar. Y eigio comunicarseasi mismo, indstentemen-
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te, que aguella experiencia le habia ocurrido porque estabs
[lamado a hacer algo, y que ese ago, algun dia, le supondrie
ventgjas alln mayores respecto a su afan de hacer algo impor-
tante en el mundo. Como resultado de tal comunicacior
consigo mismo, formo conjuntos de creencias y de valores
gue siguieron orientando su vida desde una perspectiva ven:
tgjosay no como tragedia, incluso después de verse paraliti-
co. En cuanto a Pete Strudwick, €l que no tenia manos ni
pies, ¢como logro culminar con éxito la Pike's Peak, la mara
ton més dificil del mundo? Muy sencillo. Dominaba la co:
municacion consigo mismo. Cuando sus sentidos corporal e
le enviaban las sefiales que en e pasado solia interpretal
como de dolor, limitacién o agotamiento, é se limitaba ¢
cambiar la etiqueta de su significado y a seguir comunican:
dose con su sistema nervioso de tal modo que le permitiest
continuar lacarrera

No cambian las cosas, cambiamos nosotros.

HENRY DAVID THOREAU

Lo que despertd mi curiosidad fue saber, concretamente
como obtenian resultados estas personas. Habia comprendi:
do desde hacia tiempo que el éxito degja unas claves, que
quienes producen resultados sobresalientes hacen cosas de
terminadas que son las que crean dichos resultados. Com
prendi que no bastaba con saber que un W. Mitchell o ur
Pete Strudwick se comunican consigo mismos de una maneri
especid; habia que averiguar concretamente como lo hacian
Me convenci de que, S repetia exactamente las acciones dk
otros, no dgjaria de reproducir resultados de la misma cali
dad que dlos, de que, s sembraba, no dejaria de cosechar. Er
otras paabras, S alguien se mostrase comprensivo incluso e
las circunstancias més adversas, yo averiguaria su estrategi
(su manera de considerar las cosas, € uso de su propio cuer:
po en tales Stuaciones) y asi |legaria a ser mas comprensivo
Si un hombre y una mujer llevasen veinticinco afios feliz-
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mente casados y enamorados todavia €l uno del otro, yo me
enteraria de qué acciones habian emprendido y en qué creen
cias las sustentaban, a objeto de adoptar las mismas accione
y creencias 'y acanzar os mismos resultados en mis propias
relaciones. Como uno de los resultados producidos por mi
habia sido un notable exceso de peso, empecé a comprendel
que sdlo necesitaba modelar mi conducta sobre la de los del-
gados, averiguar qué comian, como lo comian, qué opinaban
cuales eran sus creencias, y conseguirialo mismo que ellos
Asi fue cdmo perdi mis quince kilos sobrantes. Hice lo mis
mo en el aspecto econdmico y en mis relaciones personaes
De esta manera empez6 mi busqueda de modelos de exce
lencia persond. Y en mi propia investigacion de la excelencia
exploré todos | os caminos que lograba descubrir.

Fue entonces cuando supe que existia una ciencia llamadk
Programacion Neuro-Linglistica, que abreviaremos comc
PNL. Fijandonos en ese nombre veremos que viene de «neu-
ro», que hace dlusion a cerebro, y «linguistica», que se refiere
al lenguagje. Programar es poner a punto un plan o proce-
dimiento. La PNL es d estudio de cdmo d lenguaje, tanto e
verbal como €l no verbal, afecta a nuestro sistema nervioso.
Pues nuestra capacidad para hacer cuaquier cosa en la vide
esté basada en nuestra aptitud para dirigir nuestro propio
sistema nervioso, y 10s que consiguen cosas sobresalientes |o
hacen mediante determinadas comunicaciones con € sistema
nervioo y atravésde d.

La PNL estudia cdmo los individuos se comunican con-
sigo mismos de tal manera que originan estados de Optima
disponibilidad de sus recursos, y por tanto crean el mayor
numero posible de opciones de comportamiento. El nombre
de Programacion Neuro-Linglistica, si bien describe cor
exactitud de qué trata la nueva ciencia, puede haber sido €
motivo de que usted no conociese antes su existencia, puesto
gue en € pasado su ensefianza estuvo limitada a | os terapeu-
tasy a un pequefio nimero de afortunados hombres de ne
gocios. Desde mi primer contacto con ella comprendi en se-
guida que estaba ante algo totalmente distinto de cualquiel
cosa experimentada con anterioridad. Fui testigo de como un
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practicante de la PNL se hacia cargo de una mujer que des
de hacia més de tres meses estaba siendo tratada sin éxitc
por reacciones fébicas, y en menos de tres cuartos de hora
jdesaparecio esa fobial Quedé atonito. jNecesitaba enterar-
me bien de aquello! (Dicho sea de paso, muchas veces d mis
mo resultado puede conseguirse en cinco o diez minutos.) Le
PNL nos proporciona un marco de referencia sistematicc
para dirigir nuestro propio cerebro. Nos ensefia como diri-
gir, no solo nuestros propios estados y comportamientos
sino incluso los estados y comportamientos de los demés. Er
una palabra, es la ciencia de como dirigir € propio cerebro de
manera Optima para lograr 1os resultados que uno desea.

La PNL suministra exactamente |o que yo andaba bus
cando. Da la clave del misterio de como ciertas personas
producen constantemente lo que yo llamo resultados Opti-
mos. S una persona se levanta por la mafiana con prontitud
Ilena de energia, eso es un resultado que consigue, y por tantc
se impone la pregunta: ¢cOmo lo consigue? Puesto que todo:
los resultados son consecuencia de unas acciones, se sigue
con esta otra pregunta: ¢qué acciones mentales o fisica
concretas suscitan el proceso neurofisiolégico del desperta
fécil y bien dispuesto? Uno de los postulados de la PNL e
gue todos los sistemas neurol 6gicos se parecen, de maner:
gue s aguien en @ mundo puede hacer una cosa, uste
también puede, siempre que rija 0 gobierne su sistema ner-
vioso exactamente del mismo modo. Este proceso consisten
te en descubrir exacta y especificamente lo que hacen la
personas para obtener un cierto resultado es lo que Ilamamos
«modelado».

Repitamos una vez més que & postulado es que s otros
pueden, usted también puede. La cuestion no estriba en s
sera usted capaz de obtener los mismos resultados que ob-
tiene otra persona o no; silo es cuestion de estrategia, es de-
cir: ¢como lo consigue esa persona? Si uno demuestra un ex-
traordinario dominio de la ortografia, debe existir una
manera de «modelarlo» y poder hacerlo usted también, en
solo cuatro o cinco minutos. (Aprenderd usted esa estrategia
en el capitulo 7.) S alguien a quien conoce se comunica per-
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lectamente con su hijo, usted puede conseguir 10 mismo
Si existe alguien para quien sea fécil levantarse de la came
por las mafianas, usted también puede. Basta con «modelar>
como esos otros individuos gobiernan sus sistemas nervio
sos. Obviamente, algunas tareas son mas complicadas que
otras y puede requerir algun tiempo € modelarlas y «dupli:
carlas». No obstante, S uno tiene deseo y fe suficientes par:
perseverar durante € proceso de guste y cambio, cabe la po
sibilidad de modelar virtualmente cualquier cosa que esté a
alcance de cuaquier humano. En muchos casos, a una perso
na le habra costado afios de errores y nuevos ensayos descu
brir cbmo servirse de su mente o de su cuerpo para alcanza
un resultado concreto. En cambio, usted, S quiere seguir su
pasos, no tiene mas que modelar |as acciones que costo afio:
perfeccionar, y conseguir algo similar en cuestion de instan
tes, 0 de meses: en cualquier caso, mucho mas pronto que le
persona cuyos resultados deseamos duplicar.

Los principales creadores de la PNL fueron John Grindel
y Richard Bandler. El primero es uno de los linglistas mé&
destacados del mundo. Bandler es matemético, psicélogo
gestdltico (lallamada «psicologia de laforma») y experto en
informética. Estos dos hombres decidieron asociar su talento
para una tarea extraordinaria: salir a modelar la conducta de
los mejores en su actividad, cualquiera que éta fuese. Busca
ban alos individuos méas eficaces en la creacion de lo que m&
ansialamayor parte de los humanos. € cambio. Entre losin-
dividuos més notables, estudiaron a hombres de negocios,
terapeutas y otros, afin de condensar las leccionesy los pa-
trones de conducta que estas personas habian descubierto ¢
través de afios de errores y nuevos intentos.

Bandler y Grinder son conocidos principalmente gracias
a una serie de patrones eficaces para la intervencién en €
comportamiento, codificados por ellos mediante el modela-
do del doctor Milton Erikson, uno de los hipnoterapeutas
més grandes que hayan existido nunca, de Virginia Satir, ex:
traordinaria terapeuta familiar, y de Gregory Bateson, an-
tropdlogo. Ambos descubrieron, por gemplo, coOmo Satil
ugraba establecer laresolucion de relaciones donde otros te-
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rapeutas habian fracasado, descubrieron qué patrones de ac:
cién producia para conseguir resultados, y luego ensefiaror
€s0s patrones a sus alumnos, quienes pudieron aplicarlos y
obtener resultados de la misma calidad, aunque no poseyerar
los afios de experiencia de aguella famosa terapeuta. Puestc
gue sembraron las mismas semillas, cosecharon los mismos
frutos. En el desarrollo de los patrones fundamentales ex:
traidos del modelado de esos tres maestros, Bandler y Grin
der empezaron a crear patrones propios, que también trans
mitieron en sus ensefianzas. El conjunto de esos patrones e
lo que se ha dado en llamar Programacion Neuro-Linguistice
(PNL).

Esos dos genios hicieron mucho méas que suministrarnos
una serie de patrones potentes y eficaces para producir e
cambio. Nos proporcionaron —|o que es més importante—
un criterio sistematico sobre como «duplicar» cuaquier tipc
de excelencia humanaen un periodo muy breve.

Consiguieron éxitos hoy legendarios. Sin embargo, e in-
cluso con los recursos disponibles, muchas de las personas
gue aprendieron |os patrones para crear cambios emociona-
les y de la conducta carecian del poder persona necesario
para aplicarlos de una manera eficaz y congruente. Vemos
una vez mas que no basta con saber. La accion eslo que pro-
duce los resultados.

A medida que iba leyendo tratados de PNL me sorprendic
no hallar nada escrito, 0 muy poco, sobre € proceso del mo-
delado. Para mi, éste es € camino de laexcelencia. Significa
gue s veo que alguien en € mundo consigue un resultado que
yo deseo, yo también puedo producir lo mismo s estoy dis
puesto a pagar e precio correspondiente en tiempo y esfuer-
zo. Si lo que uno quiere obtener es € éxito, debe encontrar |
manera de modelar su conducta sobre la de los triunfadores
conocidos. Es decir, averiguar 10 que hicieron y mas concreta-
mente como utilizaron su cerebro y su cuerpo para alcanzar
los resultados que uno desea duplicar. S usted quiere ser me
jor amigo, tener una personalidad més rica, ser un padre mas
comprensivo, un mejor atleta o un hombre de negocios
més prospero, 1o que le hace fata son modelos de excelencia
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A menudo los que mueven las palancas del mundo sor
model adores profesionales, es decir personas que dominan €
uto de aprender cualquier cosa siguiendo la experiencia de
i >t ros, en vez defiarlo alapropia. Esos son |os que saben come
ahorrar U mercancia que nunca sobra: €l tiempo. En efecto
hasta con leer la lista de los libros més vendidos segin € Nev
York Times para observar que varios de |os titulos mas des
tacados de la misma no contienen sino modelos para hace
maés eficazmente alguna cosa. Encontramos por gemplo ur
libro de Peter F. Drucker, EI cambiante mundo del directi-i
<0 'm'm', en d que s nos describen las acciones concretas que
debe emprender quien ambicione ser un forjador de
empresas e innovador eficaz. En la obra queda
perfectamente claro que la innovacién es un proceso muy
especia y voluntario. De manera parecida, ser un forjador d
empresas no tiene nada de misterioso ni de magico, ni s nadi
gue uno lleve «escrito» en los genes. Es una disciplina que s
puede aprender. ¢Le suena e nombre? Se le considera unc
de los fundadores de la doc-t n na empresarid moderna
gracias a su talento para e modelado. El Ejecutivo al Minuto
de Kenneth Blanchard y Spen-i er Johnson, es un modelc
para la comunicacion humana y para la gestion sencilla y
eficaz de las relaciones humanas de cuaquier tipo; fue
obtenido mediante & modelado de varios de los gecutivo:
més eficaces de los Estados Unidos. En busca de la excelencia
de Thomas J. Peters y Robert H. Waterman J r., es
evidentemente, una obra que propone un modelo para la
empresas triunfantes. Ningin lugar esta legjos, de Richarc
Bach, plantea otro punto de vista distinto, un nuevo modelc
desde € cua considerar las relaciones. Edta lista podria pro
longarse mucho més. También la presente obra esta llena d
una serie de modelos sobre como el lector debe dirigir st
mente, SU cuerpo y sus comunicaciones con los demas en or
den a producir resultados sobresalientes para todos los inte
resados. Sin embargo, mi objetivo para usted es que no sol¢
gprenda esos patrones del triunfo, Sno que ademas |os supert
pasando a crear sus modelos propios.

1 Ediciones Grijalbo, Barcelona, 1983. (N. delaR))
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A un perro se le pueden ensefiar patrones para mgiorar st
comportamiento, y o mismo pasa con las personas. Pero ¢
que yo quiero que usted comprenda es un proceso, un marc
de referencia, una disciplina que le permitira reproducir |
excelencia dondequiera que la encuentre. Quiero ensefiarl
algunos de los patrones més eficaces de la PNL, pero tam
bién quiero que llegue usted a ser ago mas que un merc
«practicon» de la PNL.Deseo convertirle en un modelador
en alguien que se apodera de la excelenciay la convierte er
algo propio, que persigue constantemente las Técnicas de
Rendimiento Optimo, de manera que no se vea confinado :
una serie de sistemas o de patrones, sino capacitado par:
buscar permanentemente nuevos y més eficaces medios pa
raproducir |os resultados que usted ambiciona.

Para modelar |a excelencia es preciso convertirse en ur
detective, un investigador, en alguien que plantea pregunta:
interminables y que persigue todas |as claves de aquello que
produce la excelencia

Yo he ensefiado a los mejores tiradores de pistola del
Ejército estadounidense como tirar mejor, tras descubrir lo
patrones exactos de la excelencia en materia de tiro con pis-
tola. He aprendido las habilidades de un maestro de karate
observando |o que éstos piensan y hacen. He mejorado los
rendimientos de numerosos atletas profesionales y olimpi-
cos. Para ello tuve que encontrar la manera de modelar con
exactitud lo que hacian esas personas en € momento de pro
ducir sus mejores resultados, y luego ensefiarles como obte-
ner ese mismo rendimiento a voluntad.

Congtruir a partir de los éxitos de otros es uno de los as
pectos fundamentales del aprendizaje, en muchas de sus va
riedades. En e mundo de la técnica, cada avance tecnol 6gicc
0 nuevo disefio de ordenadores va precedido, naturalmente,
de otros descubrimientos e innovaciones anteriores. En €l
mundo de los negocios, las empresas que no aprenden del
pasado y no utilizan la informacién més actudizada de que <
puede disponer, estan condenadas a fracaso.

En cambio, el mundo de la conducta humana es uno de
los pocos en donde todavia rigen teorias e informaciones pa-
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sadas de moda. Muchos de nosotros seguimos utilizando €l
modelo decimondnico acerca de cdmo funciona e cerebro
de cudles son los moviles del comportamiento. A una cos:
gue desconocemos le ponemos la etiqueta de «depresion»,
eso es o que nos permite decir que estamos deprimidos. L
verdad es que esas paabras pueden ser «profecias que se rea
lizan a si mismas». En este libro se describird una técnice
madura y directamente aplicable para crear la caidad de vid:
que usted desee.

Bandler y Grinder descubrieron que son tres los ingre
dientes basicos que deben duplicarse a efecto de reproducii
cualquier forma de excelencia humana. Son, en redidad, la
tres formas de accién mental y fisica que guardan una rela
cion directisma con la calidad de los resultados que obtene
mos. Podemos considerarlas como las tres puertas de accest
aun espectacular banquete.

La primera puerta representa € sistema de creencias de
una persona. Lo gque una persona cree, 1o que juzga factible ¢
no, en gran medida determina lo que es capaz de hacer o no
Hay un antiguo dicho que reza. «Tanto s crees que puede:
hacer una cosa como s no, tienes razén». Hasta cierto puntc
esto es cierto, ya que cuando uno considera que no pued
hacer algo, envia a su sistema nervioso mensgjes coherente
gue limitan o suprimen su capacidad para hacer precisamentt
ese ago. Por € contrario, 9 envia usted a su sistema nervios
mensagjes constantes y coherentes que reflgien la conviccior
de que puede hacerlo, éstos transmiten a su cerebro la sefia
para que produzca e resultado deseado y €llo abre la posibi
lidad de nacerlo. Asi que si uno logra modelar el sistema dk
creencias de una persona, habra dado e primer paso para ac
tuar como lo hace € modelo y producir un resultado similar
En e capitulo 4 consideraremos més detenidamente los sis
temas de creencias.

La segunda puerta que debe abrirse es la de la sintaxi:
mental de una persona. La sintaxis mental es e modo en qu
los individuos organizan sus pensamientos. Dicha sintaxis e
como un codigo. Un nimero de teléfono consta de siete digi
tos, pero hay que marcarlos en € orden correcto para estable-
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cer contacto con la persona con quien se desea hablar. Lo mis
mo se aplica cuando uno quiere establecer contacto cor
aguella parte de su cerebro y de su sistema nervioso que ma
eficazmente puede ayudarle a lograr la reaccion que se propo
ne conseguir. Un caso evidente es e de la comunicacion in
terpersonal. Muchas veces las personas no se comunican bier
entre si porque utilizan distintos cédigos, distintas sintaxis
mentales. Descifre usted los codigos y habra pasado la se
gunda puerta hacia e modelado de las meores cuaidades de
lagente. Consideraremos la sintaxis mental en el capitulo 7.

Latercera puerta es la fisologia. Entre lamentey € cuer-
po existe una vinculacion total. El modo en que utiliza ustec
su fisiologia (Ila manera de respirar, las posturas y actitude:
corporales, las expresiones faciales, la naturaeza y la caidac
de sus movimientos) determinan efectivamente el estado er
gue se encuentra. Y éste, a su vez, determina la variedad y le
calidad de los comportamientos a su acance. Estudiaremo:
lafisiologia desde ese punto de vistaen € capitulo 9.

En redlidad, nunca dejamos de modelar. ¢Coémo apren-
den a hablar los nifios? ¢Como aprende un atleta joven de otrc
més avezado? ¢COmo aprende a estructurar su compafiia €
empresario en ciernes? He aqui un giemplo sencillo de mode
lado, tomado del mundo empresarid. En este mundo, mucho:
ganan mucho dinero gracias a lo que yo llamo € lag o «dife
rencia de fase». Estamos en una cultura lo bastante homogé
nea como para que lo que funciona en un lugar funcione tam-
bién, a menudo, en otro. Si alguien ha montado un negocic
prospero vendiendo pastas de chocolate en un punto céntricc
de Detroit, muy probablemente el mismo negocio podria il
bien en un punto céntrico de Ddlas. S un servicio de mensa
jeros consigue hacerse famoso en Chicago vistiendo a sus em
pleados con un uniforme llamativo, es probable que se cons-
guieralo mismo en Los Angeleso en Nueva Y ork.

Lo unico que hacen muchos de quienes triunfan en los
negocios consiste en descubrir algo que haya servido en a-
gun lugar y repetirlo en otra parte antes de que haya pasadc
la fase o periodo de gracia. No se necesita sino adoptar ur
isrema probado y duplicarlo, o lo que tal vez seriamejor,
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perfeccionarlo. Quienes actlian asi tienen el éxito virtual-
mente garantizado.

Los modeladpres mas grandes del mundo son |os japone-
ses. ¢A qué se debe el estupendo milagro de la economia
japonesa? ¢A lasinnovaciones brillantes? A veces. Pero s pa-
samos revista a la historia industrial de las dos Ultimas
décadas, veremos que muy pocos de |os nuevos productos o
de los avances técnicos mas destacados tuvieron su origen en
el Japon. Los japoneses se limitaron atomar lasideasy los
productos iniciados en los Estados Unidos, en una serie de
casos que van desde |os automadviles hasta los semiconducto-
res, y tras un modelado meticuloso retuvieron los mejores
elementos 'y perfeccionaron los demas.

Un hombre a quien muchos consideran entre los mas ri-
cos del mundo es Adnan Mohammed Khashoggi. ¢Como lo
consiguié? Muy sencillo: tomando como modelos alos Roc-
kefeller, alos Morgan y otros financieros de talla similar.
Leyd cuanto pudo acerca de ellos, estudi6 sus creencias
y model6 sus estrategias. ¢Qué fue lo que le permitié aW.
Mitchell, no solo sobrevivir, sino salir triunfante a partir de
una de las experiencias més aplastantes que puede sufrir un
hombre? Cuando estaba en € hospital, sus amigos le leyeron
gemplos de individuos que habian vencido grandes obstacu-
los. Obtuvo un modelo de posibilidades, y ese modelo posi-
tivo fue mas fuerte que las experiencias negativas por las que
atravesaba. La diferencia entre quienes triunfan y quienes
fracasan no estriba en lo que tienen, Sno en lo que han elegi-
do ver y emprender a partir de sus experienciasen lavida

Mediante ese mismo proceso de modelado, yo logré re-
sultados inmediatos tanto para mi mismo como para los de-
més. Segui buscando otros patrones de pensamiento y de ac-
cion capaces de producir resultados sobresalientes en un
breve periodo de tiempo. A la combinacion de esos patrones
le Ilamo Técnicas del Rendimiento Optimo. Son las estrate-
gias que congtituyen € cuerpo de este libro. Pero quiero dejar
bien sentada una cosa. Mi meta, €l resultado que quiero ob-
tener de usted, no es sdlo que domine |os patrones que des-
cribo aqui. Lo que usted necesita es desarrollar sus patrones
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propios, sus estrategias personaes. John Grinder me ensefic
gue no debia creer demasiado en nada, ya que siempre habré
alguna ocasion en que las cosas no salgan como uno esperaba
La PNL es una herramienta poderosa, pero solo eso: une
herramienta que usted puede utilizar para desarrollar sus
propios planteamientos, sus propias estrategias y sus propias
intuiciones. No existe la estrategia que sirva para cualquiel
situacion.

Ciertamente, e modelado no es nada nuevo. Todo grar
inventor modela los descubrimientos de quienes le precedie
ron en € hallazgo de cosas nuevas. Todo nifio modela el
mundo que hallaa su alrededor.

La dificultad estriba en que la mayoria de nosotros mo-
delamos a un nivel totalmente aleatorio y «desenfocado»
Recogemos a azar detalles y rasgos de tal o cua persona, y
pasamos totalmente por alto algo de otra que hubiera sidc
mucho mas importante para nosotros. Modelamos alguna
cosa de aqui y alguna otra de ala. Intentamos modelar a al-
guien a quien admiramos, pero solo para descubrir final-
mente que no sabemos en realidad cdmo esa persona lo con-
sgue.

Déel encuentro entrela preparacion y laoportunidad
resultala especie que llamamos «suerte».

ANTHONY ROBBINS

Considere esta obra como una guia sobre como modela
conscientemente y con mas precision: para usted, es la opor-
tunidad de hacer de manera consciente o que viene haciendc
desde sempre en lavida

Alrededor de todos nosotros abundan recursos y estrate
gias fenomendes. Yo le invito a que comience a pensar comc
un modelador, permaneciendo sSiempre atento a los patrones
y a los tipos de acciones que producen resultados sobresa
lientes. S alguien ha sido capaz de hacer algo notable, ustec
debe preguntarse inmediatamente: «¢Como halogrado ese
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resultado?». Y espero que continuard usted en busca de l:
excelencia, de la magia oculta en tbdo lo que ve, y que averi
guara como se produce, de manera que podra crear resulta
dosdeigual categoria siempre que quiera.

El proximo tema de nuestra investigacion seré qué es I¢
gue determina nuestras reacciones a las diferentes circuns
tancias de lavida Vamosa seguir estudiando ...
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El poder de nuestro estado

Eslamente laque hace d bien o d md, laque hace
misero o fdliz, rico o pobre

EDMUND SPENSER

¢Ha tenido usted nunca la experiencia de estar en racha, la
sensacion de que nada podia fdlarle? ¢Una temporada en que
todo le sonreia? Quiza fue un partido de tenis, cuando todo:
los golpes de usted caian dentro de la linea, o durante una re
unién de negocios en que siempre supo lo que debia decir. C
tal vez fue una ocasion en que usted se sorprendid a si mismc
haciendo algo heroico, o espectacular, de lo que nunca s
hubiera creido capaz. Seguramente habra conocido tambiér
la experiencia contraria: los dias en que mas valia no habers
levantado. Sin duda recuerda usted las veces que fall6 en co
sas que normalmente hace con facilidad, en que todo sal¢
mal, todas las puertas estan cerradas y nada tiene arreglo.

¢En qué consiste la diferencia? Uno siempre es la misme
persona, y deberia poder disponer siempre de todos sus re
cursos. Asi pues, ¢por qué se producen resultados desastro-
S0s unas veces, y fabulosos otras? ¢A qué se debe que incluso
1> s mejores atletas tengan dias en que o hacen todo bien, y
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otros en que no encestan ni una pelota’ ni llegan aninguna

La diferenciaradica en e estado neurofisiologico en que
uno se halla. Hay estados que potencian (como la confianza
el amor, la seguridad interior, la degria, € éxtass, lafe), que
liberan fuentes inagotables de poder personal. Y hay estados
ilue paralizan (como la confusion, la depresion, e miedo, la
Ingustia, latristeza, la frustracion), y que nos dejan impo-
i entes. Todos tenemos aternativas de estados buenosy ma
los. Como cuando uno entra en un restaurante y la camarer:
le recibe con un bufido: «Y usted, ¢qué quiere?». ¢Cree que
siempre se comunica asi? Puede que sea de esta manera por-
que tiene una vida llena de dificultades. Pero es més proba
ble que tenga un mal dia, 0 demasiadas mesas que atender, ¢
que la haya ofendido algun cliente. No es mala persona
lo que pasa es que se halla en un estado que la privade susre
cursos. S pudiera usted modificar dicho estado, cambiaria s
comportamiento.

Comprender nuestro estado es la clave para comprender €
cambio y para alcanzar la excelencia. Nuestra conducta e
€l resultado del estado en que nos encontramos. Siempre pro
curamos hacer lo mejor con los recursos de que disponemos
pero a veces somos nosotros mismos los que nos halamos ca
rentes de recursos. En mi vida, 1o s&, ha habido ocasiones er
gue, como consecuencia de un estado determinado, he dicho ¢
hecho cosas que luego hube de lamentar, o de las que tuve que
avergonzarme. Quiza le haya pasado a usted también. Con
viene recordar esas ocasiones cuando aguien le ofende a uno
Asi se evoca una sensacion de condolencia, en vez de rabia. A
finy a cabo, como suele decirse, € que vive bgo tejado de vi-
drio no debe arrojar piedras. Recuerde que una cosa es la ca
marera y demés individuos, y otra la conducta de ellos. L¢
clave, por consiguiente, estd en hacernos duefios de nuestrc
estado y, por tanto, de nuestro comportamiento. ¢Qué le pa
receria s bastara con chasguear los dedos para ponerse a vo
| untad en & estado més dinamico y genid..., un estado en € que
usted se hdlaria estimulado, convencido del éxito, vibrante de
energiay con lamente aguzada? Pues bien: usted puede.
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Cuando haya terminado este libro sabra como ponerse ¢
sl mismo, sempre que lo desee, en un estado de maximo ren
dimiento y capacidad, y cémo salir de los estados inhabili:
tantes. Recordemos que la clave del poder es la accion. M
objetivo consiste en participarle a usted como se utilizan los
edtados que llevan a la accion decisiva, congruente, responsa
ble. En este capitulo veremos |o que son |os estados y comc
funcionan. Y sabremos por qué es posible controlarlos de
manera que vayan anuestro favor.

Un estado puede definirse como la suma de los millone:
de procesos neuroldgicos que se producen en nuestro inte
rior o, en otras palabras, la sumatotal de nuestra experienci:
en cualquier momento dado. Muchos de nuestros estado:
ocurren sin ser dirigidos conscientemente por nosotros. Ve
mos algo, y frente a ello reaccionamos cayendo en un estadc
determinado, que puede ser de los estimulantes y Gtiles, o de
los incapacitantes y limitativos, pero, en todo caso, la mayo
ria de las personas poco pueden hacer para controlarlo. L
diferencia entre los que fracasan en sus objetivos vitaes y 1o
que triunfan, es la que hay entre los que no saben ponerse er
un estado afirmativo y los que habitualmente consiguen ur
estado que contribuye a sus logros.

Cas todos los deseos de las personas hacen referencia ¢
agun tipo de estado. Haga una relacion de las cosas que anheli
en lavida. ¢Quiere tener amor? Pues bien, € amor es un esta
do, un sentimiento 0 emocién, que NOS comunicamos a Noso
tros mismos y percibimos como resultado de ciertos estimulo:
exteriores. ¢La seguridad? ¢Ser considerado? Son cosas que
NOSOtros MiSmos Nos creamos, estados que producimos er
nuestro interior. Quiza le gustaria tener mucho dinero. Perc
no sera por coleccionar papeletas verdes ilustradas con la
caras de diversos persongjes notorios del pasado. Lo que ustex
quiere es lo que € dinero representa para usted: € amor, |
seguridad, lalibertad, o cuaquier otro estado de los que, ast
parecer, d dinero puede proporcionar. De manera que la llave
del amor, de ladegria, de ese poder que e hombre sempre hi
buscado —Ila posibilidad de ser & duefio de su propia vida—
estriba en saber como dirigir sus estados y como usarlos.
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La primera clave para dirigir su estado y producir los re
sultados que desea es aprender a dirigir eficazmente su cere
bro. A este fin, necesitamos entender un poco mejor comc
tunciona. Ante todo, es preciso saber como se crean los es
tados. Desde hace siglos, a hombre le han fascinado los me
dios capaces de alterar sus estados y, por consiguiente, st
experiencia de lavida. Ha ensayado € ayuno, las drogas, la
ceremonias rituales, la musica, la actividad sexual, determi:
nados alimentos, la hipnosis y la oracion. Todas estas cosa
tienen su utilidad y sus limitaciones. Ahora, sin embargo, en
trara usted en procedimientos mucho mas sencillos e igual:
mente poderosos, e incluso mas rapidos y precisos en mu
chos casos.

Si todo comportamiento es consecuencia del estado er
gue nos hallamos, no produciremos las mismas comunica
ciones y conductas desde un estado que libere todos nuestro:
recursos, que desde un estado de impotencia. Entonces I
pregunta siguiente es. ¢quién crea e estado en que nos halla
mos? En & mismo podemos distinguir dos componente:
principaes. € primero, nuestras representaciones internas; €
segundo, nuestras condiciones fisiologicas y € empleo que
[lagamos de €ellas. El como y e porqué se representa uno la
cosas, ademés del como y € qué se dice uno a si mismo antt
Lina Situacion dada, crean € estado en que se encuentra'y, po
tanto, los tipos de comportamiento que produce. Por gjem
plo: ¢cOmo trata usted a su esposa, 0 ePOSO, 0 amante, cuan
do dla o é vudven a casa mucho més tarde de lo que prome
tieron? Pues depende. Es decir, que el comportamiento de
usted dependerd mucho del estado en que se encuentre a
producirse € retorno de la persona en cuestion, y dicho esta
do, a su vez, dependera de las cosas que usted se haya repre
sentado en su mente, por 1o que tocad motivo de la ausencie
S durante horas ha imaginado a la persona amada victima ck
un accidente, cubierta de sangre, muerta o ingresada en ur
hospital, cuando la vea aparecer por la puerta la recibira cor
l&grimas 0 con un suspiro de alivio, o con un gran abrazo y ¢
preguntara por los motivos de la tardanza; tal comporta
miento seria consecuencia de un estado de preocupacion. En
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DANIEL EL TRAVIESO )

¢F&R QUE SERA QUE LAS TRAVESO RAS NJO LO
PARECEN; MIEI"TRAS UNO LAS ESTA HACIEMDO?

cambio, s usted imaginé que & ser amado estaba corriendc
una aventura furtiva, o s paso d rato diciéndose una y otre
vez que la tardanza es una muestra del poco aprecio que e
persona siente por |os sentimientos o por €l tiempo de ustec
cuando € o €ella se haga presente recibird una acogida muy
distinta de la que he descrito antes, pero que asimismo Ser¢
consecuencia de ese otro estado. Al encontrarle celoso o re
sentido, aparecera una gama de comportamiento diferente
La siguiente pregunta obvia es. ¢por qué razén unos indi-
viduos se representan las cosas desde un estado de preocupa
cion, mientras otros se plantean representaciones interna:
gue les sumergen en la desconfianza o en @ enfado? Son mu
chos los factores que intervienen en elo. Es posible que ha
yamos modelado nuestras reacciones a imitacion de nuestro
padres u otros prototipos, observados en experiencias simi-
lares. Por giemplo, si cuando usted era nifio su madre se an-
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COMO CREAMOS NUESTROS
ESTADOS Y COMPORTAMIENTOS

Representaciones internas
Lo que vemos mentalmente y como lo vemos
Lo que nos decimos y oimos mentalmente y como

ESTADO
Conducta
Verbal: los dichos
- Fisica: los hechos
Cambios de coloracion
epidérmica
Respiracién

Fisiologia
Postura
Bioguimica

Energia nerviosa
Respiracion
Tension/relajacion muscular

gustiaba siempre que su padre volvia tarde a casa, quizatien
da a representarse las cosas de una manera Smilar y a caer e
estados de aprension; pero s su madre solia quejarse de que
su padre era un calavera en quien no se podia confiar, quiza
haya modelado usted ese patron de conducta. De esta mane
ra, nuestras creencias y actitudes, nuestros valores y nuestra
experiencias pasadas con una persona determinada afectan a
tipo de representaciones que nos hagamos acerca del com
portamiento de la misma.
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En cuanto a nuestra manera de percibir y representarno:
el mundo hay otro factor todavia més importante y podero
S0, que son las condiciones de nuestra fisiologia y los habito:
de uso de ela. Agpectos como la tension muscular, 1o que co
memos, cOmo respiramos, nuestras posturas, la eficacia ge
neral de nuestro funcionamiento bioquimico, influyen gran
demente sobre nuestro estado. Las representaciones interna
y la fisiologia se unen en un bucle de control cibernético
todo lo que afecte alo uno afectara infaliblemente alo otro
Por tanto, cambiar los estados implica modificar las repre
sentaciones internas y también modificar la fisologia. S e
organismo de uno que esté esperando encontrar en casa a st
amante/conyuge/hijo se encuentra en pleno dominio de su
recursos, probablemente e sujeto considerara que la tardan
za se debe a un embotellamiento de la circulacién, o a habers
entretenido con algun asunto. En cambio, si por otros moti:
vos uno e hallara en condiciones fisiolgicas de gran tensior
muscular o de sumafatiga, 0 S padeciera dolores o un nive
bajo de azlicar en la sangre, tenderia a representarse las cosa
en el sentido de acentuar sus impresiones negativas. ¢No e
verdad que cuando usted se encuentra fisicamente boyante
y fuerte percibe el mundo de otra manera que cuando est:
cansado o enfermo? Las condiciones fisiologicas cambiar
verdaderamente e modo en que uno se representa e mundo
y por tanto, como lo experimenta. Cuando usted percibe un:
cosa como dificil o molesta, ¢no es verdad que € cuerpo re
acciona en consonancia, poniéndose tenso? Asi, esos do:
factores, las representaciones internas y la fisiologia, se in
fluyen siempre mutuamente para crear €l estado en que no:
hallamos. Y dicho estado determina la clase de comporta
miento que producimos. De donde se deduce que, para con
trolar y dirigir nuestra conducta, debemos controlar y dirigii
nuestros estados, y que para conseguir eso hemos de contro
lar y dirigir conscientemente nuestras representaciones in
ternas y nuestra fisiologia. Imagine usted lo que supondria e
ser capaz de controlar a ciento por ciento su propio estadc
en cualquier momento y circunstancia.

Antes de poder dirigir nuestras experiencias de lavida,
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hemos de comprender cdmo se forman esas experiencias. Er
tanto que animales mamiferos, los humanos reciben 'y se re-
presentan la informacion del medio ambiente gracias a unos
receptores especializados, 1os 6rganos de los sentidos, que
nos comunican impresiones opticas (vista), acusticas (oido),
olfativas (olfato), gustativas (gusto) y téctiles (sstema cenes
tésico). La mayor parte de las decisiones que afectan a nues
tro comportamiento procede primariamente de solo tres de
estos sentidos: € visual, @ auditivo y el cenestésico.

Estos receptores especiaizados transmiten los estimulos
externos a cerebro. Este, a través del proceso de generdiza
Cion, digtorson y supresion, filtra esas sefiales eléctricas y las
transforma en una representacion interna.

De este modo la representacion interna, la experiencie
gue tiene uno de una contecimiento, no es exactamente & su-
ceso en si, sino una reglaboracion interior y personalizada
La mente consciente de un individuo no puede utilizar todas
las sefides que recibe. Es probable que nos volviéramos locos
s tuviéramos que atender conscientemente a los miles de es
timulos que recibimos en todo momento, desde la sensacior
del pulso en el dedo mefiique de la mano izquierda hasta la
més tenues vibraciones que inciden en nuestro oido. Por ellc
el cerebro filtralainformacion y selecciona sdlo la que nece
Sita, 0 la que espera necesitar para uso futuro, degjando que ¢
mente consciente del individuo ignore todo |o demas.

Este proceso de filtrado explica la inmensa variedad de l¢
percepcion humana. Dos personas que hayan visto € mismc
accidente de circulacion tal vez lo cuenten de maneras muy
distintas. La una quiza presté més atencion alo que vio, y le
otra alo que oy6; lo contemplaron desde angul os diferentes
Y paraempezar, en un individuo y en otro los procesos de |e
percepcion se apoyan en fisiologias distintas, € uno quiz:
tenga una agudeza visual excelente, mientras que € otro s
halla en un estado fisico deplorable. Puede también que une
de esas personas haya sido victima de un accidente ella mis
ma, por |o que tendra ya registrada una representacién ante
rior muy nitida. Sea como fuere, las representaciones que <
hacen del mismo acontecimiento esos dos testigos pueden ser
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muy diferentes. Ademés, esas percepciones y esas represen
taciones internas distintas se dmacenaran a su vez, y consti-
tuirén nuevos filtros que ayudaran a configurar las experien
ciasfuturas.

En la PNL se utiliza un concepto importante: «El mapi
no es €l territorio». Como ha observado Alfred Korzybsk
en Ciencia y salud mental: «Hay que recordar esa caracteris
tica importante del mapa. Un mapa no es € territorio que re
presenta, pero S es correcto, su estructura sera smilar alade
territorio y ésa es la razon de su utilidad». En relacidn con la
personas, esto significa que sus representaciones internas nc
son la reproduccion exacta de un acontecimiento, Sino un:
interpretacion filtrada a través de creencias individuales, ac
titudes, valores y una cosa que se llama «metaprogramas»
Tal vez se referia a esto Einstein cuando dijo: «Quien pre
tenda erigirse como juez en € terreno de laverdad y del co
nocimiento, naufragara bgjo larisade los dioses».

Puesto que no sabemos o que son las cosas en redlidad
sino s6lo como nos las representamos a Nosotros Mismos,
¢por qué no representarnoslas de manera que aumenten la:
posibilidades nuestras y de otros, en vez de crear limitacio-
nes? La clave para conseguirlo con éxito es la gestion de |
memoria: la formacion de representaciones que habitual -
mente crean los estados de mayor potenciacion para el indi-
viduo. Toda experiencia ofrece varios aspectos que enfocar;
hasta € individuo més triunfante puede empezar a plantears
lo que no va bien y caer en un estado de depresion, de frus-
tracion o de ira; pero también puede optar por enfocar todc
lo que le sale apedir de boca. Por terrible que sea una Situa-
cion, sempre cabe la posibilidad de representarsela de mane-
ra que potencie |0s propios recursos.

Los triunfadores son quienes méas habitualmente acceder
a sus estados mas fecundos y descollantes. ¢Cud otra podria
ser, s no, la diferencia entre los que triunfan y los que no’
Recordemos de nuevo a W. Mitchell. Para él 1o importante
no fue lo que le ocurrid, Sno como se representd o que ocu-
rri6. Pese a verse terriblemente quemado, y luego paralitico,
supo hallar la manera de recobrar la plena posesion de susre-
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cursos. No olvidemos que no existe nada inherentemente
malo o bueno. El vaor esta en la representacion que nosotros
nos formamos. Podemos representarnos las cosas de tal ma
nera que caigamos en un estado positivo, y también podemos
hacer lo contrario. Deténgase un momento a recordar agur
momento de su vida en que estaba usted cargado de energiay
duefio de sus facultades.

Eso es lo que hacemos cuando pasamos €l lecho de car:
bones encendidos. Si ahorayo le pidieraque dgase d libro y
caminara sobre un foso lleno de brasas, no creo que fuese
corriendo a hacerlo. A usted no le parece que eso sea posible
en su caso, Y muy posiblemente no dispone de ninguna sen
sacién de aptitud u otro estado de poder relacionado con se
mejante actividad. Por tanto, no basta con que yo se lo dige
para ponerle en @ estado que le capacitaria a usted para gje
cutar esaaccion.

El paseo sobre las brasas les ensefia a las personas comc
cambiar sus estados y su comportamiento de tal manera que
les capacite para emprender acciones y obtener nuevos re
sultados, pese a sus temores o cualesquiera otros factores li-
mitativos. Las personas que pasan la hoguera no dgan de se
las mismas que eran cuando entraron por la puerta, conven
cidas de que, a menos para ellas, caminar sobre brasas er:
algo imposible. Pero, en € interin, han aprendido a modifica
su fisologiay a cambiar sus representaciones internas acerci
de lo que son capaces de hacer o no, de modo que € anda
sobre brasas, que a principio era una cosa terrorifica,
convierte en algo que saben factible para ellas. Han aprendi:
do a ponerse en estado de pleno dominio de sus recursos,
desde dicho estado pueden producir acciones y resultado:
que antes hubieran creido fuera de su acance.

El paseo sobre las brasas ayuda a que la gente se forme
una nueva representacion interna de «o posible». Si aquellc
gue parecia tan imposible no era més que una limitacior
mental, ¢qué otras «imposibilidades» seran factibles tam:
bién? Una cosa es hablar del poder del estado, y otra experi-
mentarlo directamente. Esa es la funcién del paseo sobre |a
brasas: suministrar un modelo nuevo de creenciasy posibili-
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dades, y crear en las personas una nueva sensacion interna ¢
estado asociado, de manera que funcionen megjor en su viday
puedan hacer cosas que jamés hubieran considerado «posi
bles» antes. Les demuestra claramente que su comporta
miento es e resultado del estado en que se hallan, ya que e
un momento, y mediante un pequefio nimero de modifi:
caciones en la manera de representarse la experiencia a s
mismos, les confiere tal seguridad que se deciden a actuar efi
cazmente. Evidentemente hay muchos caminos para conse
guirlo, solo que d pasar sobre los carbones encendidos es tar
espectacular y emocionante que sus protagonistas raramentt
van aolvidarlo.

Resulta, pues, que la clave para obtener 1os resultados que
uno desea consiste en representarse las cosas de maner
gue uno e Stle en un estado de plenitud tal que, plenamente
duefio de sus recursos, pueda asumir acciones de la especie )
calidad que se necesita para acanzar aquellos resultados. D¢
no hacerlo asi, por 1o general uno ni siquierallegaainiciar e
intento, 0 como mucho lo redizar4 a medias y con escas
conviccion; los resultados estaran en proporcion con e es
fuerzo. S yo le digo a usted: «Vamos a caminar sobre las bra
sas», los estimulos que le ofrezco, tanto con mis palabra:
como con mi actitud corporal, pasan a cerebro de usted
donde se forma una representacion. Puede que imagine ustec
a unos salvajes con anillos en las narices, tomando parte
en algun rito espantoso, o a reos quemados en la hoguera; er
esas condiciones su estado no sera muy favorable. Peor serii
su disposicion s se imaginase a si mismo con horribles que
maduras en piesy piernas.

En cambio, s usted imaginase a un grupo que toca pal ma
y baila, y selo pasamuy bien, S se representase una escena de
alegriay euforia totales, se halaria en un estado muy dife-
rente. Si se representase entonces a si mismo en € acto de
avanzar lleno de fuerzay jubilo, y se dijera: «Si, decidida-
mente puedo hacerlo», desplazdndose en actitud de total au-
toconfianza, entonces todas esas sefides neurol gicas le pon-
Iolrl’an en un estado bajo € cual muy probablemente asumiria
"i acciony pasaria por encimade las brasas.
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Pues ocurre lo mismo con todas las cosas de lavida S nos
representamos a Nosotros mismos que las cosas no van a il
bien, no sdlen bien. S nos formamos la representacion de que
iran a pedir de boca, entonces creamos losrecursos internos
gue necesitamos para producir €l estado que, a su vez, nos
capacita para obtener resultados positivos. La diferencia en
tre un Ted Turner, un Lee lacocca, un W. Mitchell y el co-
mun de las personas, es que ellos se representan € mundc
como €l lugar donde pueden conseguir cualquier cosa que s
propongan sinceramente. Como es obvio, por bueno que sec
nuestro estado a veces no conseguimos lo que desedbamos
Pero con crear € estado apropiado «maximizamos» las pos-
bilidades, nos aseguramos la mayor eficacia posible en d em-
pleo de nuestros recursos.

Ahora la siguiente pregunta obvia es. S las representacio
nes internas y la fisiologia contribuyen a crear |os estados de
donde dimana el comportamiento, ¢como se determina €l
comportamiento concreto que adoptaremos en tal o cua es-
tado? Un individuo, S esta enamorado, |0 expresara por me-
dio de caricias, mientras que otro en igua estado se limitaraa
manifestarlo de palabra. La respuesta es que cuando nos ha
[lamos en un estado, éste transmite a cerebro diferentes op-
ciones de conducta, el nUmero de las cuales dependera
de nuestros modelos del mundo. Ciertas personas, cuando
montan en célera, tienen un modelo predominante acerca de
coémo reaccionar, de modo que tienden a las acciones violen-
tas, s eso fue lo que aprendieron de sus mayores. O quizas
hallaron en alguna ocasidn que dlo les servia para conseguir
el fin deseado, y esa experiencia, almacenada en forma de re-
cuerdo, les sirve como patron de sus reacciones en € futuro.

Todos tenemos una manera de ver el mundo, modelos
gue configuran nuestras percepciones de o que nos rodea.
Por las personas a quienes conocemos, asi como através de
los libros, las peliculas y la television, nos formamos una
imagen del mundo y de las posibilidades que éste encierra
para nosotros. En € caso de W. Mitchell, una de las cosas que
dieron forma a su vida fue € recuerdo de un hombre a quien
conoci6 de nifio y que pese aser paralitico habiatriunfado en
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sus actividades. Es decir, Mitchell dispuso de un modelo que
le ayudd a representarse su situacion como algo que no e
impediria obtener todos |os éxitos que quisiera.

Para poder modelar inspirdndonos en otras personas ne
cesitamos descubrir las creencias especificas que les permiter
representarse el mundo de una manera que les capacita par:
actuar con eficacia. Es preciso averiguar con exactitud comc
se representan a si mismas su experiencia del mundo. ¢Cé
mo opera visualmente su mente? ¢Qué cosas suelen decir?
¢Qué sienten? Una vez mas, s suscitamos en nuestros orga
NisMos mensgjes exactamente idénticos, podremos producil
resultados smilares. En eso consiste & «model ado».

Una de las constantes de la vida es que |os resultados
se estan produciendo siempre. Si no es usted quien decide
conscientemente qué resultados quiere obtener y no se re
presenta las cosas en consonancia, serd entonces algun agente
externo (una conversacion, un espectaculo televisado, cua:
quier cosa) lo que condicionara sus estados y dara lugar ¢
comportamientos que quiza no le convengan. La vida e
como un rio cuyo fluir no se detiene; puede uno verse a mer:
ced de la corriente s no emprende acciones deliberadas )
conscientes para hadar en la direccidn que juzgue mas apro
piada a sus intereses. S no siembra usted las semillas menta
lesy fisoldgicas de lo que desee cosechar, autométicamente
todo se llenara de malas hierbas. Es decir, S no dirigimos de
manera consciente nuestras propias mentes y estados, @ me
dio que nos rodea puede producir estados a azar, y algunot
seran indeseables. Y las consecuencias podrian ser desastro
sas. Por eso es importante que permanezcamos atentos, dic
tras dia, como guardianes ante las puertas de nuestro cerebro
para saber cdmo nos representamos habitual mente las cosa
a nosotros mismos. Cultivemos diariamente nuestro jardin.

Uno de los gemplos mas palmarios de los resultados de
un estado indeseable es la historia de Karl Wadlenda, dd gru:
po de acrébatas The Flying Wallendas. Durante afios repre-
sentd su espectéculo con mucho éxito y sin considerar jamés
la posibilidad de un falo. El peligro de las caidas, sencilla-
mente, no formaba parte de sus esquemas mentales. Pero
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luego, hace de esto varios afios, empezd a comentar con s
mujer que se veia a si mismo cayendo. Por primera vez em-
pezaba a ofrecerse a si mismo, habitualmente, la representa
Cion de una caida. Tres meses después de haberlo menciona
do por primera vez, cayd y se matd. Algunas personas diriar
que tuvo una premonicién. Pero otra interpretacion sugie
re que comunico a su sistema nervioso una representaci or
coherente, una sefia, poniéndose en tal estado que fomenta:
ba e comportamiento conducente a la caida, credndose por s
mismo tal desenlace. Su cerebro encontrd un nuevo caminc
que seguir, y acabo por seguirlo. Asi pues, en la vida resulte
critico enfocar 1o que deseamos en contraposicion a lo que
no deseamos.

S uno enfoca continuamente todas las cosas malas de l¢
vida, todo lo que no desea y todas las dificultades que po-
drian presentérsele, se pone a si mismo en un estado que fo
menta esa clase de comportamientos y resultados. Por gem:
plo, ¢es usted un individuo celoso? No, no lo es. En € pasadc
quizés haya producido estados de celotipiay € tipo de com:
portamiento que deriva de aquéllos. Pero usted no es su con:
ducta. S admite una generalizacion de esa especie acercade s
mismo, habra creado una creencia que gobernara 'y dirigiré
sus actos en € futuro. Recuerde que su conducta resulta de sU
estado, y que éste resulta de sus representaciones internas
de su fisiologia, cosas ambas que puede usted cambiar en-
cuestion de instantes. S ha sido celoso en el pasado, estc
simplemente significa que se representaba las cosas de une
manera que creaba dicho estado. Pero ahora puede represen:
tarselas de otra manera 'y producir nuevos estados, con o
comportamientos consiguientes. Recuerde que siempre po:
demos elegir e modo de representarnos las cosas. Si UNo
representa a sl mismo que la persona amada le esta engafian:
do, pronto se hallara en un estado de furor e ira. Tengamos
en cuenta que elo ocurre incluso Sin tener pruebas de que sex
cierto, pero uno lo experimenta corporalmente como que s
lo fuese, de modo que a regresar la persona amada el colosc
Se encuentra en estado de desconfianzay furor. Entales (i >i
diciones, ¢qué recibimiento le hardalapersonaam.id.i '
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muy bueno, por |o general. Puede que la insulte o la maltrate
de palabra, 0 se limite a mostrarse de mal humor, exponién:
dose, en todo caso, a una reaccién vengativa para otra oca
son.

La persona amada, recordémoslo, quiza no hizo nade
malo, jpero la conducta del celoso, consecuencia de su esta
do, probablemente le haga desear estar con cualquier otro!
Ese es € resultado que usted consigue s es cel0so.

Puede usted cambiar esa pintura negativa en imagenes de
ser amado metido en un embotellamiento, y ese nuevo pro
ceso le pondra en tal estado que cuando é o ellallamen ala
puerta, usted se comportara de modo que la otra persona
notara cuanto la echaba en fata, lo cual reforzaré su deseo de
estar con usted. A veces puede ocurrir que la persona amad:
estuviese haciendo realmente lo que uno imaginaba, pero
¢para qué desperdiciar un montdn de energias emocionales
antes de estar bien seguro? En lamayoria de |os casos proba-
blemente no sera cierto, y se habra hecho mucho dafio aam-
bos, indtilmente.

El antepasado de todo acto es un pensamiento.
RALPH WALDO EMERSON

S asumimos € control de nuestras comunicaciones cor
Nnosotros mismos y suscitamos sefiales visuales, auditiva
y cenestésicas de lo que deseamos, se produciran habitual:
mente resultados de signo positivo, incluso en Stuaciones er
que las probabilidades de éxito parecian escasas 0 nulas. Lo
directivos, entrenadores, padres de familia y motivadore:
mas influyentes y eficaces son los que se representan y re
presentan a otros las circunstancias de la vida de tal modc
gue transmiten sefides triunfales a sistema nervioso inclus
cuando los impulsos externos parecerian irremediablements
negativos. Asi se mantienen y mantienen a otros en condi-
ciones de total dominio de sus recursos, |0 que les permite
el esfuerzo hasta que triunfan. El lector segura-
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mente recordard la aventura de M Fisher. Es € hombre que
se paso diecisiete afios en busca de un tesoro sepultado baj ¢
las aguas del mar, hasta que logré descubrir piezas de oro
plata por valor de més de 400 millones de dolares. En un:
cronica de prensa sobre este caso, le preguntaban a uno de
sus marineros como habia aguantado tanto tiempo con él
Contest6 que Md, sencillamente, poseia la virtud de infundi
entusiasmo a todos. Todos los dias Fisher se deciaasi mismc
y le aseguraba alatripulacion: «Hoy sera el dia», y transcu
rrida la jornada decia: «Mafiana sera e dia». Pero no habri:
bastado con decirlo; lo decia de modo coherente con e tonc
de su voz, sus imagenes mentales y sus sentimientos, con I¢
cual se colocaba todos los dias en el estado que le permitic
seguir actuando hasta triunfar finalmente. Es un gemplo cla
sico de la Formula del Exito Definitivo. Tuvo presente st
meta, emprendid la accidn, fue viendo lo que le acercaba a
resultado... y, S no, ensay0 ago diferente, hasta conseguirlo.

Uno de los mejores motivadores que conozco es Dicl
Tomey, entrenador del equipo de rugby de la Universidad de
Hawai. Es un hombre que sabe cdmo las representaciones
internas de |as personas influyen en su rendimiento. Una vez,
en un partido contra e equipo de la Universidad de Wyo-
ming, los suyos estaban siendo literalmente barridos. Se Ilegc
a descanso con un 22-0 en contra. Parecia que no hubiera si-
tio para elos en la cancha mientras estuviesen dli los de
Wyoming.

Esfécil imaginar € estado de &nimo de los jugadores de
Tomey cuando bajaron a los vestuarios. Echd una ojeada a
aquellas cabezas abatidas y a aquellos rostros desencajados, )
se dijo que aquel estado tendria que cambiar, o de lo contra-
rio valdria més no sdlir a jugar. Estaban fisicamente abatido:
y con ello se creaba un circulo vicioso sin més salida que la
derrota, privados de |os recursos que necesitaban para ganar.

Entonces Dick sacd un tablero con una coleccién de re-
cortes de prensa que habia reunido durante varios afios. To
dos aquellos articulos hablaban de equipos que, después de
perder por tanteos igual de abultados o0 més, habian dado |
vuelta al resultado en grandes exhibiciones de moral. Hizo
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gue sus jugadores leyeran aquellos articulos y logro inspirar-
les una fe total mente nueva, una creencia en la posibilidad de
rehacerse. Y esa creencia (representacion interna) generd er
ellos un estado neurofisioldgico totalmente distinto. ¢Que
paso? Pues que € equipo de Tomey jugd la segunda mitac
como nunca; los de Wyoming no lograron ni un solo tantc
mésy € partido acab6 en un 22-27'. Lo consiguieron porque
él logré cambiar sus representaciones internas, sus creencias
acercadelo que eraposhle.

No hace mucho vigiaba yo en avion con Ken Blanchard, e
coautor de El Ejecutivo al Minuto, quien acababa de publica
en larevista Golf Digest un articulo titulado «El Golfista a
Minuto». Era reciente su amistad con uno de los mejores en
trenadores de golf de los Estados Unidos y, como consecuen
cia de ello, su juego habia megjorado Ultimamente. Me cont¢
gue habia aprendido muchas distinciones Utiles, pero que ¢
costaba recordarlas todas. Le dije que no necesitaba retener er
la memoria tantas distinciones. Y le pregunté si recordab:
haberle dado alguna vez un golpe perfecto a la bola. Respon
di6 que si, desde luego. Acto seguido le pregunté s ello habic
sucedido muchas veces. De nuevo respondié afirmativa
mente. Entonces le expliqué como la estrategia 0 maner:
concreta de organizar sus recursos, evidentemente, estaba y:
grabada en su inconsciente. Bastaba con retrotraerse a si mis
mo a estado en que se hallaba cuando se veia en condicione:
de utilizar toda la informacion recibida. Dediqué unos cuan
tos minutos mas a explicarle como lograr dicho estado
ponerse en marcha a voluntad. (E! lector gprenderd esa técnici
en e capitulo 17.) ¢Qué pasd? Pues que salid e hizo su mgo
recorrido de los Ultimos quince afios, rebajando en quince
golpes su marca anterior. ¢Por qué? Porque no hay pode
como €l del estado de plenitud de recursos. No necesitabs
luchar consigo mismo para recordar |0 que tocaba hacer. Ins
tantdneamente dominaba todo lo necesario. Hasta entonce:
solo |e habia faltado saber cdmo destapar esa fuente.

Recuerde que el comportamiento humano es el resultado

del estado en que uno se encuentra. S halogrado algunavez
ip icicrto, podra reproducirlo sempre mediante € procedi-
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miento de asumir las mismas acciones mentales y fisicas que
entonces. En visperas de los Juegos Olimpicos de 1984 tra
bajé con Michagl O'Brien, un nadador especidista en la dis
tancia de 1.500 metros libres. Se habia entrenado a concien
cia, pero tenia la sensacion de que no acanzaba su mejol
forma. Se le habia formado, por lo visto, una serie de blo
gueos mentales, y eso le limitaba. En realidad, albergabe
cierto temor a éxito y a sus consecuencias, por 1o que se ha
bia planteado como objetivo una medalla de bronce, o comc
mucho de plata. No era e aspirante favorito a oro. Su riva
més destacado, George DiCarlo, habia vencido a Michael e
varias ocasiones.

Pasé con Michagl una horay media, y le ayudé a modela
sus estados de maximo rendimiento; esto es, a descubril
cOmMo e situd @ mismo en sus mejores recursos fisiol 0gicos
lo que se represento, |o que se dijo asi mismo y lo que sinti¢
durante la Unica competicion en que logré superar a DiCar-
lo. Nos pusimos a descomponer, una a una, las accione:
mentales y fisicas que redlizaba al ganar una competicion. Y
asociamos € estado en que se hallaba durante tales ocasione
con un estimulo automético, €l disparo que sirve para dar |
salida. Descubri que la vez en que derrot6 a George DiCarlc
se |la habia pasado escuchando a Huey Lewis hasta poco an
tes de empezar la carrera. Asi pues, € dia de lafina olimpice
lo hizo todo igual, repitid las mismas acciones de la vez que
habia ganado, e incluso escuch6 una grabacion de Huey
Lewis momentos antes. Y gand a George DiCarlo, lograndc
lamedalla de oro con una diferencia superior a seis segundos.

¢Havisto usted la pelicula The Killing Fields (Los gritos
del silencio)? Habia en ella una escena terrible, que no olvi-
daré nunca. Tratébase de un chico de doce o trece afos, er
medio de un caos horrible y de los desastres de la guerre
camboyana. En un momento dado, rabioso de frustracion
agarra una ametralladora y abate a una persona. ¢COmMo €
posible, se pregunta uno, que un nifio de doce afios sea capa:
de hacer una cosa asi? Pues bien, ocurren dos cosas: la prime
ra, que su frustracion es tan enorme que hace aflorar la vio:
lencia més profundamente escondida en su personalidad; la
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segunda, que vive en una cultura tan empapada de guerra y
destruccion, que hacerse con una ametralladora parece un:
accion perfectamente licita. Ha visto como lo hacian otros, \
él 1o hace también. Es una escena tremendamente negativa
Yo procuro concentrarme en otros estados mas positivos
Pero es un resumen contundente de como un estado deter-
minado (bueno o malo) nos lleva a hacer cosas que desde
cualquier otro estado quedarian fuera de nuestro alcance
Quiero repetir esto una y otra vez hasta que € lector se satu
re de dlo: € tipo de comportamiento que las personas produ
cen es consecuencia dd estado en que se hallan; o que hagar
concretamente partiendo de dicho estado depende de sus mo
delos del mundo, esto es, de las estrategias neurolégicas im:
presas en ellas. A mi no me era dado conseguir que Michae
O'Brien ganase € oro olimpico. Era é quien habia trabagjadc
durante la mayor parte de su vida para adquirir las estrate
gias, las reacciones musculares y todo lo demés. Lo que si es
taba a mi alcance era detectar de qué manera apelaba é a su:
recursos mas eficaces, a sus estrategias de triunfo, para con
seguir que esto aflorase a voluntad y en € momento clave er
quelehicieefdta

La mayoria de los individuos hacen muy poco para dirigil
conscientemente sus estados. Se levantan deprimidos o cor
buen pie; una buena mafiana los anima, o una mala los hunde
En todos los campos, 10 que distingue a la gente es la eficaci
con que invocan sus recursos. Esto se revela con la maxime
claridad en el atletismo. Nadie gana siempre, pero exister
ciertos atletas que disfrutan de la capacidad de aprovecha
todos sus recursos casi a voluntad, y estdn casi siempre a e
atura de la ocasion. ¢Como consigue Reggie Jackson tanto:
puntos en béishol? ;Qué motiva € increible acierto de juga
dores como Larry Bird o de Jerry West en todos sus lanza
mientos? Fueron capaces de dar o mejor de Sl mismos cuan
do haciafata, cuando lapresion eramés grande.

Cambiar de estado es lo que desea la mayoria. Uno que
rria ser feliz, alegre, extético 0 mas equilibrado; otro anhele
paz mental o salir de un estado que no le agrada. Se Sienten
‘mm'm/N"m'ifos. furiosos, abatidos, aburridos. ¢Qué hace
enton-
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ees la mayoria? Pues digamos que ponen en marcha la televi-
sion, para que les proporcione representaciones nuevas que
puedan interiorizar. Ven alguna cosa y rien. Yano se hallar
en un estado de frustracion. Entonces van 'y comen ago, 0
fuman un cigarrillo, o se toman una droga. En una tesiture
més positiva, podrian salir o hacer gercicio. La Unica dificul-
tad, con la mayor parte de estos planteamientos, es que los
resultados no duran. Cuando se acaba € espectaculo televi-
sado, se encuentran con las mismas representaciones de ante
acerca de sus vidas. Cuando lo recuerdan, vuelven a encon-
trarse ma; mientras tanto, aquella comida en exceso, o ague
[la droga, ya han sido consumidas. Ahora hay que pagar €
precio de ese fugitivo cambio de estado. En cambio, este li-
bro le ensefiara como cambiar directamente sus representa
ciones internas y su fisiologia, Sin recurrir a apoyaturas ex-
ternas que muchas veces afiaden méas problemas a largc
plazo.

¢Por qué consume drogas la gente? No porque les guste
meterse agujas por las venas, sino porque les gusto la expe
riencia’y no conocen otra manera de obtener ese estado. He
visto muchachos, toxicdmanos empedernidos, que degjaron €
habito después del primer paseo sobre las brasas, al advertir
gue existia una manera més elegante de acanzar las misma:
sensaciones. Uno de ellos, que segiin @ mismo era heroing-
mano desde hacia seis afios y medio, pasd las brasas y les dijc
alos demés: «Se acabd. Pincharme nunca me ha dado nada
comparable a lo que he sentido cuando me he visto a otro
lado de esos carbones».

Lo cua no significa que deba dedicarse a caminar sobre
brasas constantemente, Sno que necesitard acceder a ese es-
tado con frecuencia. Al hacer ago que creiaimposible, desa
rroll6 un nuevo modelo acerca de lo que uno puede hacer
parallegar asentirse bien.

Las personas que han acanzado la excelencia son maes-
tras en beber de las fuentes méas generosas de su propio cere
bro. Eso eslo que las distingue del montén. Lo que masim-
porta recordar de este capitulo es que el estado de unc
contiene un poder impresionante, y que uno puede contro-
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larlo. No es forzoso vivir entregado a azar de los aconteci-
mientos.

Hay un factor que determina de antemano e modo de
representarnos nuestra experiencia de la vida, un factor que
filtra nuestra manera de representarnos € mundo. Ese factor
determina qué clase de estados creamos habitualmente en
ciertas situaciones. Ha sido Ilamado a menudo €l poder méas
grande que existe. Pasemos a investigar a continuacion € po-
der mégico de...
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Lafe, o e nacimiento
delaexceencia

El hombreeslo que cree.

ANTON CHEJOV

En su maravilloso libro Anatomia de una enfermedad
Norman Cousins nos cuenta una anécdota instructiva sobre
el misico catdén Pau Casais, uno de los grandes maestros de
siglo XX. Es una higtoria de fe y de renovacion, y puede ense
fiarnos algo a todos.

Cousins describe cdmo conocié a Casdis poco antes de
que éste cumpliese los noventa afios, y cuenta que era cas
penoso ver a anciano mientras se disponia a comenzar su
jornada. Su debilidad y su artritis eran tan incapacitantes, que
se vestia con ayuda de otras personas. La respiracion fatigosa
evidenciaba su enfisema. Arrastraba los pies a andar, incli-
nado, con la cabeza casi colgando. Tenia las manos hincha-
das, los dedos agarrotados. Su aspecto era €l de un hombre
vigjoy muy fatigado.

Incluso antes del desayuno, se encaminaba hacia é piano,
uno de los diversos instrumentos que Casais dominaba. Se
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acomodaba en la banqueta, no sin grandes dificultades. Y
mediante un esfuerzo que parecia terrible, azaba las manos
haciad teclado.

Pero entonces ocurrié algo cas milagroso. Ante |os 0j o
de Cousins,Casals experiment6 una transformacion repenti-
nay completa. Entraba en un estado de posesion de sus re
cursos, y a mismo tiempo su fisiologia cambiaba a tal punto
que empez6 a moverse y atocar, produciendo sobre € pianc
y sobre si mismo resultados tales que Unicamente se hubierar
creido posibles en un pianista joven, vigoroso y flexible
Como dice Cousins: «Los dedos fueron perdiendo su aga
rrotamiento y se tendieron hacia las teclas como los pétal o
de unaflor se vuelven haciad Sol. Su espalda se enderez0. &
hubiera dicho que respiraba con més desahogo». La sola in
tencion de ponerse d piano cambiaba por completo su estadc
y, por ende, sus recursos fisicos. Casais empezd con € Clave
bien temperado de Bach, que interpretd con gran sensibili-
dad y dominio. Luego abordd un concierto de Brahms'y sus
dedos parecian volar sobre € teclado. «Todo su organismo <
fundia en la musica —escribié Cousins—. Dgj6 de estar an
quilosado y agarrotado para moverse con gracia y suavidad
totalmente libre de su rigidez artritica.» Cuando dgj6 € pia
no parecia otra persona totalmente digtinta de la que se habi:
sentado a tocar. Estaba mas erguido, mas alto, y anduvo sir
arrastrar los pies. Inmediatamente se dirigié ala mesa dd de
sayuno, comio con buen apetito y salio a dar un paseo por |
playa

Cuando se habla de fe, normamente pensamos en credo:
0 doctrinas, y eso es |o que efectivamente son muchas creen
cias. Pero, en un sentido mas esencia, es fe cualquier princi:
pio, guia, aforismo, conviccidn o pasidn que pueda suminis
trar sentido y orientacion en lavida. Los estimulos que se no:
ofrecen son innumerables. Las creencias son los filtros
predispuestos, organizados, de nuestra percepcion del mun:
do. Las creencias son como los gobernadores del cerebro. S
coherentemente juzgamos cierta una cosa, es como S trans
mitiéramos d cerebro una orden acerca de como debe repre
sentarse lo que sucede. Casaiscreiaen lamusicay en € arte,
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gue habian dado belleza, orden y nobleza a su vida, y que to
davia se mostraban capaces de redlizar el milagro cotidianc
para él. Como creia en € poder trascendente de su arte, dis
ponia de potencial en un grado que cas desafia a entendi-
miento. Sus creencias transformaban todos los dias a ancia
no en un genio lleno de vitalidad. Le mantenian vivo, en e
sentido mas verdadero de la expresion.

John Stuart Mili escribi6: «La persona que tiene fe pose
mas fuerza que otras noventa y nueve que solo tengan inte
reses». Precisamente por eso la fe franquea las puertas a l¢
excelencia Una creencia comunica una orden directa a ss
tema nervioso; cuando uno cree que algo es verdadero, lite
ralmente se pone en un estado tal como s lo fuese. Utiliza
das apropiadamente, las creencias pueden ser la fuerza ma
poderosa para hacer €l bien en la vida; por € contrario, la:
creencias que ponen limites a nuestras acciones y pensa
mientos pueden ser tan devastadoras como negativas. A tra
vés de la historia, lareligion ha inspirado a millones de per:
sonas y les ha dado fuerzas para hacer cosas que nunce
hubiesen creido redlizables. Lafe nos ayuda a obtener de no
sotros mismos |os recursos mas profundos, y a dirigirlos er
sentido favorable a objetivo buscado.

Las creencias son la brdjula y los mapas que nos guiar
hacia nuestros objetivos y nos inspiran la confianza en que
sabremos alcanzarlos. A falta de ellas o de la esperanza de
congtruirlas, los seres humanos Ilegan a verse totalmente
desamparados, como barcas sin motor ni timén. En cambio
con unas creencias firmes que sirvan de guia, uno se ve capa:
de emprender la accion y de dar forma a mundo en que dese
vivir. Lafe ayuda a ver lo que uno quiere y confiere energia:
gue ayudan a obtenerlo.

En realidad, ninguna otra fuerza rectora del comporta
miento humano resulta tan poderosa. La historia de la hu
manidad es, en esencia, la historia de las creencias humanas
Los individuos que han degjado huella en la historia (Ildmens
Jesucristo, Mahoma, Copérnico, Cristobal Coldn, Edison ¢
Einstein) son los que cambiaron nuestras creencias. Par:
modificar nuestro comportamiento hemos de empezar por
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nuestras propias creencias. S deseamos modelar la excelen
Cia, tendremas que aprender a modelar las creencias de quie
neslaalcanzaron.

Cuanto méas vamos sabiendo sobre el comportamientc
humano, méas apreciamos el extraordinario poder de la
creencias en nuestra vida. En muchos sentidos ese poder de
safia los model os 16gicos que tenemos muchos de nosotros
Pero es evidente que las creencias (representaciones internas
congruentes) controlan la realidad incluso a nivel fisologi-
co. Hace poco, en un notable estudio sobre la esquizofrenia
se presento e caso de una mujer de doble personaidad. Ha
bitualmente, esa paciente presentaba niveles normales de glu:
cemia, pero cuando ella creia ser una diabética, toda su fiso
logia cambiaba de acuerdo con los sintomeas de la diabetes. L
creencia se convertiaen realidad.

Dentro de esta temédtica es conocido el experimento er
gue una persona en trance hipnatico recibe € contacto de ur
pedazo de hielo, que se le ha sugerido que es una pieza de
meta candente. Invariablemente se forma una ampollaen e
punto de contacto. Lo que cuenta en este caso tampoco es |¢
realidad, sino la creencia, la comunicacion directa e incues
tionada a sstema nervioso. El cerebro, sencillamente, se li:
mitaahacer o que le dicen.

Muchos conocemos también & denominado «efecto pla
cebo». Las personas a quienes se sugiere que las drogas que
van atomar surtirdn determinados efectos, muchas veces ex-
perimentan dichos efectos aunque se les dé una pildora des-
provista de cualquier propiedad activa. Norman Cousins,
que se enterd por experiencia directa del poder de curacior
por lafe, concluye: «Los farmacos no siempre son necesa
rios. Lafe en la curacién siempre |o es». En un estudio nota
ble sobre d efecto placebo, se reunid a un grupo de pacientes
de Ulcera géstrica, que fue dividido en dos subgrupos. A los
dd primero les dijeron que iban atomar una droga nueva ca-
paz de diviar definitivamente su dolencia; alos del otro gru:
po, que recibirian un producto experimental cuyos efectos
aln no eran bien conocidos. El primer subgrupo registro un
A3 por ciento de mejorias significativas, en cambio, del se-
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gundo subgrupo sdlo un 25 por ciento mejord de sus Ulceras
Toda la diferencia estuvo en el sistema de creencias adopta
do, ya que en ambos casos |os pacientes recibieron un pro-
ducto carente de propiedades curativas. Més notables todavi:
son los numerosos estudios de pacientes que, pese a tomal
f&rmacos de conocido efecto nocivo, no experimentaror
ninguna molestia tras habérsdes dicho que iban a megjorar e
U estado.

En unos estudios dirigidos por e doctor Andrew Well <
lia demostrado que las experiencias de los consumidores de
drogas corresponden casi exactamente a sus expectativas.
Descubrié que. era posible producir un efecto sedante por
medio de la adminigtracion de anfetaminas, 0 esimular auna
persona dandole barbitdricos. La conclusion de Weil es que
la «magia» de las drogas estd en la mente del consumidor y no
en d producto.

En todos estos g emplos, la constante que mas poderosa
mente influy6 en los resultados fue la creencia, € mensge
firme y congruente que reciben €l cerebro y € sistema ner-
vioso. Pero, con todo su gran poder, el proceso no implica
ningun tipo de magia abstrusa. La fe no es més que un estado,
una representacion interna que dirige el comportamiento.
Puede ser una fe capacitante, como la creencia en una posbi:
lidad (la conviccién de que vamos a triunfar en tal cosao a
conseguir tal otra), o una fe incapacitante (la creencia de que
no podemos, de que nuestras limitaciones evidentes son in-
corregibles e insuperables). S usted cree en d triunfo tiene
mucho camino recorrido para acanzarlo; s cree en € fraca-
S0, es0s mensgjes le llevaran sin duda atal experiencia. Re
cuerde que usted tiene razon tanto s dice que puede como S
dice que no puede. Ambas convicciones tienen una gran po
tencia. La cuestion estriba en saber qué clase de creencias nos
conviene abergar, y como desarrollarlas.

El nacimiento de la excelencia empieza cuando nos damos
cuenta de que nuestras creencias son una opcion. Normal:
mente no nos damos cuenta de elo, pero es un hecho que una
creencia puede ser eegida conscientemente.Podemos el egil
las que nos limiten o las que nos estimulen; el quid dela
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cuestion esta en elegir aquellas creencias que nos conducer
al éxito y alos resultados que deseamos, dejando de lado a
mismo tiempo las que pudieran desviarnos o frenarnos.

El error més grave que las personas suelen cometer res
pecto alafe es creer que se trata de un concepto intelectua
edtético, de una actitud divorciada de la accidn y de los resul-
tados. Nada més lgjos de la verdad. La fe es la puerta de en-
trada a la excelencia precisamente porgque no tiene nada de
irreal ni de etético.

Nuestra fe determina nuestra capacidad para libera
nuestras potencialidades. Una creencia puede destapar o ta
par e discurso de las idesas. Imaginemos la situacion siguien
te. Alguien le dice augted: «Tréeme la sd», y usted se dirige ¢
otra habitacion a tiempo que dice: «Pero s no sé donde
estaw. Tras buscarla durante unos minutos, exclama: «jNo |¢
encuentro!». Entonces la otra persona viene y toma la sal
gue se hallaba en e estante a dos palmos de donde usted
encuentra, diciendo: «jQué despistado! S Ilega a ser una ser-
piente ya te habria mordido». Cuando usted dijo «pero s nc
S£...», le envid a su cerebro la orden de no ver lasal. En psi:
cologia esto se llama «escotomizar». Hay que recordar que
todas las experiencias humanas, todo lo que uno ha visto
oido, tocado, olido y gustado se almacena en €l cerebro. S
uno dice congruentemente que no puede recordar algo, tiene
razén; si uno dice congruentemente que puede, entonce:
transmite al sistema nervioso una orden que abre camino:
hacia aquella parte del cerebro que posiblemente contenge
las respuestas que uno necesitaba.

Pueden porque creen que pueden.
VIRGILIO
Asi pues, una vez més, ¢qué son las creencias? Son plan
teamientos preformados y preorganizados de la percepcién

que filtran de una manera coherente nuestra comunicacior
con nosotros mismos. ¢De donde proceden las creencias?
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i Por qué ciertos individuos tienen creencias que les impulsar
hacia el éxito mientras otros tienen creencias que no contri-
Imyen sino a su fracaso? S pretendemos modelar |as creen:
cias que fomentan la excelencia, necesitamos saber ante todc
lomo se originan las mismas.

La primera fuente es el ambiente que nos rodea. En € e
donde se produce de la manera més inexorable € ciclo segur
el cud € éxito llamaa éxitoy € fracaso incuba d fracaso. El
horror verdadero de la vida en los guetos no estd en las frus-
traciones ni en las privaciones cotidianas. El ser humano es
capaz de superar esos factores negeativos. La pesadilla esta e
como afecta el medio —el ambiente— alas creenciasy alos
suefios. S no se contempla més que fracasos y desesperacion
es muy dificil llegar a formar las representaciones internas
gue fomentan el triunfo. En €l capitulo anterior vimos, re-
cordémodo, como e «modelado» es ago que todos hacemaos
constantemente. Cuando se crece rodeado de riquezas y éxi-
tos, esfécil moddar lariquezay d éxito; 9 se crece en medio
de la pobrezay lafata de perspectivas, sus modelos dificil-
mente contendran otras posibilidades. Decia Albert Eingtein:
«Muy pocas personas son capaces de expresar con ecuanimi-
dad opiniones que difieran de los prejuicios de su propio
medio socid, y la mayoria de los individuos ni siquiera llega ¢
formar tales opiniones».

En uno de mis cursos superiores de modelado se suele
redlizar un gercicio que consiste en llamar gente de la calle
para modelar sus sstemas de creenciasy sus estrategias men-
tales. Les damos alimento y mucho carifio, y solo les pedi-
MOoS que cuenten su vida a los presentes, qué opinan del luga
en que se encuentran y por qué creen gue las cosas son asi.
Luego los ponemos en contraposicion con g emplos de per-
sonas que, pese a grandes tragedias fisicas 0 emocionales, lo-
graron imprimir un giro positivo asu vida

A una sesion reciente comparecié un hombre de veintidos
anos de edad, fuerte, de evidente inteligencia y en buena
condiciones fisicas, y bien parecido ademas. ¢Por qué vivia
en la cale como un desgraciado, en contraste con la buent
fortuna de un W. Mitchell, mucho mas desfavorecido en apa-
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riencia en lo relaivo a recursos para cambiar su vida? Pero e
que Mitchell habia crecido en un ambiente que suministrabx
gemplos en abundancia, modelos de personas que superaror
grandes inconvenientes para lograr una vida feliz. De ahi ¢
venialafe en si mismo: «Esto ha sido posible para mi tam
bién». En cambio, aquel joven (Ilamémode John) se habi:
criado en un ambiente donde no existian tales modelos. St
madre era una prostituta y su padre estaba en la carcel po
haber matado a un hombre. A los ocho afios su padre le pust
la primera inyeccion de heroina. Tal ambiente, indudable
mente, desempefiaba un papel en cuanto alo que él consde
raba dcanzable (poco més que la mera supervivencia) y come
conseguirlo: vivir en la cadle, robar y tratar de olvidar las pe
nas por medio de ladroga. Estaba convencido de que todo e
mundo se gprovecha del que no anda 0jo avizor, de que nadi¢
aprecia a nadie, y asi sucesvamente Aquella tarde trabgjamo:
con ese hombre y modificamos su sistema de creencias (de ¢
manera que se explicaraen € capitulo 6), como resultado de
lo cua no volvid a la empobrecedora vida de las calles, y
ademas abandono la droga. Se puso a trabgjar y ahora tient
nuevos amigos y vive en otro medio, en donde sus nueva
creencias le permiten producir nuevos resultados.

El doctor Benjamin Bloom, de la Universidad de Chica
go, estudio a un centenar de atletas, musicos y estudiantes de
extraordinario éxito. La primera sorpresa fue descubrir que
casi ninguno de aquellos jévenes prodigios habia destacadc
desde e primer momento con grandes relampagos de bri-
[lantez.

En la mayoria de los casos, no obstante, habian sido ob-
jeto de atenciones, cuidados y estimulos inhabituales, tras I¢
cua empezaron a desarrollarse. La creencia en sus posibili-
dades para descollar fue anterior a cualquier signo manifiestc
de un gran talento.

El medio, & ambiente en que uno vive, puede ser € origer
mas poderoso de las creencias, pero no e anico. Pues, s I¢
fuese, viviriamos en un mundo estético, donde los hijos de
los ricos no conocerian sino la prosperidad y los hijos de los
pobres no se elevarian jamas por encima de su condicion.
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iVro existen otras experiencias y otras maneras de aprender
* 11 u' también pueden servir de incubadoras paralafe.

Los acontecimientos, grandes o pequefios, pueden darfor-
*>j,i alas creencias. En lavida de toda persona hay aconteci-
mientos inolvidables. ¢Doénde estaba usted d dia que asesina
1011 a John. F. Kennedy? S tiene usted edad para
rememorar 11 hecho, seguro que recuerda también las demés
circunstan-i  us. Para muchas personas fue un
acontecimiento que dterd I>.ira Sempre su modo dk
contemplar @ mundo. De manera emrmeante, mucho:
hemos experimentado vicisitudes que no
< ilvidaremos nunca, situaciones que nos causaron tal
impre
S6Nn que permaneceran grabadas para siempre en nuestro ce-
u-bro. De esta especie son las experiencias que informan las
11 mcencias capaces de cambiar nuestravida.

Cuando yo teniatrece afios, y ante lanecesidad de

decidir
< | uéibaahacer enlavida, pensé que me gustaria ser
periodista
v presentador o informador deportivo. Un dialei en e diario
gue Howard Cosdll iba a firmar gemplares de su Ultimo libro
en unos grandes almacenes de laciudad. Y me dije: S quiero
ser presentador deportivo, he de comenzar por entrevistar a
los profesionales. ¢Por qué no empezar con € mejor? Asi que
cuando sali de clase, pedi prestado un magnetéfono y mi
madre me Ilevé en coche alos amacenes. Cuando llegué, €
sefior Cosell ya habiaterminado y se disponiaa marcharse.
1 uve péanico, porque ademés estaba rodeado de periodistas
que se disputaban sus Ultimas declaraciones. Consegui abrir
me paso casi a gatas por entre los periodistas e interpelé al
sefior Cosell. Hablando atoda prisa, le expliqué aqué veniay
le solicité que me degjase grabar una breve entrevista. Howard
Cosdll accedié y me concedi6 una entrevista persond, mien
tras docenas de reporteros se quedaban esperando. Esa expe
riencia cambié mis convicciones acerca de qué cosas podian
hacerse, a qué personas podia uno llegar y cuales serian las
compensaciones por pedir [0 que uno deseaba. Animado por
el sefior Cosell, empecé aescribir en un diario y asi empezd
mi carreraen € campo de las comunicaciones.

La tercera manera de fomentar las creencias es a través del
conocimiento. Una experiencia directa es una forma de cono-
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Minienlo. C >u,t manera de obtenerlo es por medio de lalectu
i .1, odelas peliculas, esdecir ver  mundo tal como lo har
i € lgado otras personas. El conocimiento es una de las gran
des vias que permiten romper las trabas de un ambiente limi-
tado. Por triste que sea @ mundo en que uno vive, a leer so
bre los triunfos de otros puede despertarsele la fe que le
permita triunfar. Robert Curvin, doctor en ciencias politicas
de raza negra, ha escrito en e New York Times como cambi¢
su vida e gjemplo de Jackie Robinson, € primer jugador ne
gro que logré alinearse en un equipo de primera division.
«Mi devocion hacia é me enriquecio, ya que su gemplo ele
vé d nivel de mis aspiraciones».

La cuarta manera en que e crean resultados es a través de
nuestros resultados anteriores. EI méodo més seguro de sus-
citar dentro de uno mismo lafe en la propia capacidad para
hacer algo es haberlo hecho antes, aunque sdlo haya sido una
vez. Solo con que se triunfe una vez, resulta mucho mas faci
consolidar la creencia de que uno podra repetir ese triunfo.
El primer borrador de este libro tuve que escribirlo en ur
mes para cumplir el plazo de entrega. No estaba seguro de
poder hacerlo. Pero cuando me vi obligado a escribir todo un
capitulo en un solo dia, descubri que era posible. Y hecho
esto una vez, supe que podria volver a hacerlo. Asi se form¢
la conviccion que me permitio terminar este libro atiempo.

El cierre diario de laedicion les ensefia esto mismo alos
periodistas Pocas cosas en este mundo son tan abrumadoras
como tener que redactar una cronica completa en unahora o
menos, bajo lainminencia del cierre de la edicidn. Algunos
periodistas principiantes le temen a eso mas que a ningur
otro aspecto de su trabgjo. Pero cuando se han visto capaces
de hacerlo una o dos veces, quedan convencidos para sem:
pre de que no se trata de un imposible. No es que se vayan
haciendo més listos ni que la mente se vuelva més &gil a me-
dida que envejecen en e oficio, sSino que una vez armados
con la fe de que pueden escribir la crénica dentro de cual-
quier plazo que se lesimponga, resulta que lo consiguen. Lo
mismo ocurre con los actores, |os hombres de negocios y
cualquier otra actividad de lavida. Se ha de tener fe en que
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uno puede, y €llo se convierte en otra «profecia que se cum-
ple as misma.

La quinta manera de establecer creencias consiste en re-
invsentarse mentalmente la experiencia futura como s ya se
hubiese realizado. Lo .mismo que las experiencias pasadas
I>ueden cambiar las representaciones internas y, por tanto, 1o
i Juc consideramos posible, también puede servir paradlo la
experiencia imaginada sobre como deseamos que sean las
m 0sas futuras. A esto 1o llamo experimentar los resultados
por anticipado. Cuando los resultados que uno ve a su
alrededor no fomentan un estado potenciador de |os propios
recursos v de la eficacia, basta imaginar simplemente el
mundo tal ¢ orno uno querria que fuese y ponerse en esa
experiencia, ion lo que cambian los estados, las creencias 'y
las acciones. Al finy d cabo, s uno es un vendedor, ¢qué es
més f&cil, ganar 10.000 ddlares 0 100.000? La verdad es que
resulta més lacil ganar 100.000, y voy a explicar por qué. S
uno se plantea ganar 10.000, en redidad se conforma con
ganar apenas |o necesario parallegar afindemes. S éeessu
objetivo y S eso es o que se representa usted a si mismo
mientras trabgja tan duro, ¢cree que va a sentirse animado,
poderoso, duefio de sus recursos mientras trabga? ¢Es tan
excitante es0 de decirser  «Adelante, muchacho,
pongamonos a trabgjar que necesito con qué pagar el recibo
de laluz»? No ¢ lo que le parecera a usted, pero a mi no
me serviria para ponerme en marcha

Pero la venta es la venta. Uno siempre ha de hacer las
mismas llamadas, visitar alamismagente y servir [os mismos
productos, cualquiera que seala meta que se haya propuesto.
Por tanto, es mucho més sugestivo y motivador salir con la
finalidad de ganar 100.000 ddlares que 10.000. Y en e esta
do de entusiasmo, es mucho més probable que se anime us-
ted a emprender las acciones coherentes que le hagan poner
en juego SUs mejores recursos, en vez de limitarse a sdir para
ganarse laslentgas.

Evidentemente, e dinero no es el Unico motivador sufi-
ciente. Pero, cualquiera que sea su objetivo, s se forma usted
unaimagen mental claradel resultado que desea, y selo re-
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presenta como si ya lo hubiera conseguido, se situaraen la
clase de estado que le ayudara a obtenerlo.

Todos ésos son procedimientos para movilizar lafe. Mu-
chos de nosotros formamos nuestras creencias a azar. Reco-
gemos lo bueno y lo mao del mundo que nosrodea. Sin em-
bargo, he agui una de las ideas fundamentales de este libro:
usted no es una hoja marchita arrastrada por € viento. Usted
puede controlar sus creencias y también la manera en que
guiera modelar a otros. Puede dirigir conscientemente su
vida, y cambiar. S hay una palabra clave en etelibro, es ésa:
cambio. Por eso voy a hacerle la pregunta més personal que
existe. ¢Qué opina usted acerca de si mismo y de sus posibi-
lidades? Por favor, haga una pausa, piense y escriba las cinco
creencias clave que masle han limitado en € pasado:

garwWPN PR

Ahora escriba una relacion de cinco creencias positivas
por 1o menos, que podrian servirle para alcanzar los que
ahora mismo sean sus maximos objetivos:

a s wdNp

Una de las premisas en que nos fundamos es que cual
quier juicio que uno exprese tiene su momento, y ha de con
Sderarse en relacion con la época en que se formula. No es i
declaracion de una verdad universal, sino algo verdaderc
Unicamente para una persona determinada en un momento

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

determinado. Es susceptible de modificacion. Si usted tiene
un sistema de creencias negativo, a estas alturas ya sabra e
dafio que le ha hecho. Pero es fundamental advertir que los
sistemas de creencias no son inmutables, como no 1o es l¢
longitud del cabello, la aficion a un determinado tipo de mi-
scani lacalidad de las relaciones que uno mantenga con une
determinada persona. Si lleva usted un Honda y consider:
que seria més feliz con un Chryder, un Cadillac o un Merce
des, en susmanos estae cambiar.

Pues bien, las representaciones internas y las creencias
tuncionan de una manera muy similar. Si no le gustan, puede
cambiarlas. Todos tenemos una jerarquia, una escala de
creencias. Algunas son basicas, tan fundamentales que seria
mos capaces de morir por ellas, como quiza sea € caso de
nuestras ideas sobre la patria, la familia o el amor. Pero, er
Su mayor parte, nuestra vida se rige por creencias sobre posi-
bilidades de éxito o de felicidad que hemos ido espigandc
inconscientemente durante afios. La clave consiste en plan
tearse esas creencias y comprobar si «colaboran» con noso
tros, s van a nuestro favor, s son eficaces y nos suministrar
recursos.

Hemos hablado de la importancia del «modelado». Par:
modelar la excelencia hay que empezar por modelar |a
creencias. Esto sera més dificil en algunos casos que en otros
pero s uno sabe leer, oir y pensar, puede modelar las creen
cias de cualquiera de los triunfadores del mundo. Cuandc
J. Paul Getty seiniciaba en la vida, se propuso descubrir las
creencias de los grandes triunfadores, y luego se dedicd ¢
modelarlas. Usted también puede modelar conscientemente
las creencias de este y de otros grandes lideres que han escritc
sus autobiografias. Nuestras bibliotecas abundan en solucio
nes a la pregunta de como conseguir practicamente cualquie
resultado que deseemos.

¢De donde ha sacado usted sus creencias personales?
¢Son las del hombre corriente de la calle? ¢Son las que difun:
den laradio y latelevison? ¢Son las de quien més hablay
més chilla? S quiere usted triunfar, le aconsgo que escoja sus
reencias con atencion en vez de andar por ahi como un pa-
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pei papamoscas, recogiendo cuaquier creencia que se le que
de pegada. Es importante darse cuenta de que |os recursos
gue movilizamos y los resultados que obtenemos formar
parte de un proceso dindmico que empieza por la fe. Dichc
proceso podria representarse por medio del diagrama de I
pagina siguiente.

Imaginemos a un individuo convencido de que no sir:
ve para una cosa determinada. Digamos que se ha convenci
do asi mismo de que es mal estudiante. Con esta expectativi
de fracaso, ¢qué proporcion de su potencial sera capaz de
movilizar? No mucha, puesto que ya se ha dicho a si mismc
gue «no sabe». Si empieza con una perspectiva de esa cla
%, ¢que tipo de acciones emprendera probablemente? ;Ser&
seguras, enérgicas, congruentes y afirmativas? ¢Reflgardn s
potencial verdadero? No es probable. Cuando uno esta con
vencido de que va afracasar, ¢por qué razon iba a emprende
un gran esfuerzo? Asi pues, esa persona ha empezado con ur
sistema de creencias que subraya lo que no puede hacer, Sis
tema que consecuentemente le comunica al Sstema nervioxt
la orden de reaccionar de una manera determinada. Se hi
movilizado una proporcién muy reducida del potencia y s
emprenden acciones titubeantes y poco firmes. ¢Qué resul:
tados pueden derivarse de todo eso? Mediocres, probable
mente y en € megor de los casos. ¢Y como afectaran eso:
resultados mediocres a las creencias en o tocante a futuro
intentos? Muy posiblemente reforzaran las creencias negati
vas que estuvieron en € origen de la cadena. S eso es un:
férmula para e éxito, los Raiders de Los Angeles son un con
junto de ballet clasico.

Tenemos ahi una clésica espiral descendente. El fracaxt
[lama a fracaso. Las personas infelices y cuya vida «est
rota», como suele decirse, han estado tanto tiempo privada:
de los resultados que desean, que ya no creen ser capaces de
producirlos. Por tanto, es poco o nada lo que hacen para mo
vilizar su potencial; mas bien procuran descubrir la maner:
de quedarse tal como estén haciendo € minimo esfuerzo po
sible. Detales acciones, ¢qué resultados pueden desprender-

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

POTENCIAL ACCION

/CREENCIAS RESULTADOS

ACTIVIDAD

se? Obviamente, resultados miseros que solo sirven para
guebrar todaviamas su fe, si es que eso aln es posible.

Labuenamaderano crece con facilidad; cuanto més
fuerte d viento, mésvigorososlos arboles.
J WILLARD MARRIOTT
Consideremos la cuestion desde otro punto de vista. Di-
gamos que empieza usted con grandes esperanzas. O ma:

gue grandes esperanzas: usted cree, con todas las fibras de st
ser, que vaatriunfar. Si comienza con esa comunicacion clara
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y directa de lo que cree verdadero, ¢qué proporcion de st
potencial utilizara? Una buena parte, probablemente. ¢Que
clase de acciones emprendera esta vez? ¢Se forzara de male
gana aredlizar un intento desmayado? jDesde luego que no
Usted esta animado, Ileno de energia, ve grandes posibilida
des de éxito, ataca con toda la artilleria. Al dedicar un esfuer:
Z0 de edta categoria, ¢qué resultados se produciran? Es ma:
probable que sean bastante buenos. ¢Y como influye esto er
su confianza de poder obtener grandes resultados en € futu
ro? Estodo lo contrario del circulo vicioso que describiamo:
antes. En este caso € éxito llama a éxito y genera mas éxito
Y cadatriunfo crea mas fe y més vigor paratriunfar a una es
cdatodaviamasamplia

Pero, ¢no fracasan a veces los triunfadores? Sin duda. ¢&
garantiza e resultado con sblo la creencia afirmativa? Clarc
gue no. S aguien le asegura tener la férmula magica que ga
rantiza el éxito perpetuo e infalible, serd megjor que se tiente
usted la billetera y eche a andar en sentido opuesto. Pero I
historia nos proporciona numerosos gemplos de como cuan
do los protagonistas logran mantener € sistema de creencia
gue les daba fuerza, vuelven a intentarlo poniendo en ellc
toda su capacidad de accidn y |0s recursos necesarios pare
triunfar a fin sobre las contrariedades. Abraham Lincolr
perdi6 varias elecciones importantes, pero siguid creyendo e
sus posibilidades de triunfo a largo plazo. Salia reforzado de
sus victorias y se negaba a dgjarse desanimar por las derrotas
Todo su sistema de creencias estaba orientado hacia la exce
lencia, y findmente la alcanzd, y con elo cambid la historiz
de su pais.

A veces no hace falta tener una fe tan tremenda par:
triunfar en algo. En ocasiones, los individuos producen re
sultados sobresalientes sencillamente porque ignoraban que
la cosa fuese dificil o imposible. Es decir que a veces basta
con la ausencia de convicciones limitativas. Tomemos por
gemplo, € caso de un joven que se durmio durante la clax
de matematicas y no despertd hasta que el timbre sefialo €
final de la leccion. Entonces vio que habian apuntado dos
problemas en lapizarray los copi6, en lacreencia de que eran
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los deberes para d dia siguiente. Una vez en casa trabajé todc
el resto del diay toda la noche. No pudo resolver ninguno de
los dos, pero siguid intentandolo durante € resto de la sema
na. Por ultimo logré solucionar uno y presento su trabajo a
profesor. Este se quedd atonito, pues resultd que se tratabe
de un enigma hasta entonces considerado irresoluble. S e
alumno lo hubiera sabido, seguramente no se habria dedica
do aresolverlo. Pero como no se habia dicho a si mismo que
aquello no pudiera hacerse (sucedio en realidad todo lo con
trario: se convencié de que tenia el deber de resolverlo), pol
eso logré encontrar la manera de resolverlo.

Otro modo de cambiar nuestras creencias consiste en vivil
una experiencia que las refute. Por eso readlizamos la practice
de andar sobre las brasas. A mi no me importa que la gente
aprenda a caminar sobre brasas, pero si que aprendan que
pueden hacer cosas aunque las tuvieran por imposibles.
Cuando uno se ve capaz de hacer 1o que antes creiaimposible
por fuerza ha de reconsiderar todo su sistema de creencias.

Lavidaesa mismo tiempo mas sutil y més complicada de
lo que muchos creen. Asi que, s no lo ha hecho todavia, re-
vise sus creencias y decida cuales le conviene cambiar en se-
guiday en qué sentido le conviene cambiarlas.

He aqui, mi préxima pregunta: la figura que viene a con-
tinuacién, ¢es concava o convexa?
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Qué pregunta mas tonta, ¢verdad? Depende de cdmo se
mire.

Larealidad para usted eslaredidad que usted crea. Si tie-
ne representaciones internas o creencias positivas, sera porque
usted las ha creado asi. Y s son negativas, también son obra
de usted. Las creencias que fomentan la excelencia son muchas,
pero yo he seleccionado siete que me parecen especia mente
importantes, y lasllamo...
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L as Siete mentiras del exito

Lamente essu propio lugar, y en si misma puede ha-
cer uncido delosinfiernos, uninfierno deloscieos.

JOHN MILTON

El mundo en que vivimos es e mundo en que hemos ele-
gido vivir, sea consciente o inconscientemente. Si elegimos l¢
Iclicidad, eso serd lo que tengamos; y si elegimos la miseria
iso tendremos también. Como hemos visto en el capitulo
interior, la fe es el fundamento de la excelencia. Nuestra
creencias son planteamientos organizadores de la percep:
cion, especificosy coherentes. Son las el ecciones bésicas que
hacemos acerca de cOmo vamos a percibir nuestraviday, en
consecuencia, como vivirla. Con ellas se pone en marcha o s
detiene nuestro cerebro. Asi pues, €l primer paso hacia la ex:
celencia consiste en descubrir las creencias que nos guiarar
hacialos desenlaces que deseamos.

El camino hacia el triunfo puede describirse asi: sabel
adonde quiere uno ir, emprender la accion, ver qué resulta
los obtiene y mostrarse flexible para cambiar, hasta al canzar
1 éxito. Lo mismo pasa con las creencias. Hay que descubril
s creencias que fomentan | os objetivos de uno, que le hacen
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ir haciadonde @ quiereir. Si las creencias que usted tiene no
le sirven para eso, abandonelas y pruebe con otras nuevas.

A veces la gente se extrafia cuando |e hablo de las «menti-
ras» del éxito. ¢A quién le gustavivir entre mentiras? Lo que
quiero decir con eso es que no sabemos cdmo es el mundo en
realidad. No sabemos, para tomar el ejemplo del capitulo
anterior, s la linea es concava o convexa. No sabemos s
nuestras creencias son verdaderas o falsas. Lo que si pode-
mos averiguar, en cambio, es s nos sirven, s nos eevan, s
enriquecen nuestras vidas y hacen de nosotros personas me-
jores, s nos ayudan y ayudan a otros.

En este capitulo usaré la palabra «mentiras» para reiterar-
le a lector que no sabemos de cierto como son las cosas
exactamente. Una vez sepamos que la linea es concava, por
gemplo, ya no estaremos en condiciones de verla como con-
vexa. En este caso no decimos «mentira» con € sentido de
«engafo o insinceridad», sino mas bien como instrumento
util para recordarnos que, pese alo mucho que creamos en
un concepto, deberiamos permanecer abiertos a otras posi-
bilidades para no dgjar de aprender. Le sugiero que conside-
re estas sete creencias y decida s pueden serle Utiles. Yo las
he encontrado unay otra vez en los triunfadores a quienes he
modelado. Para modelar la excelencia, hemos de empezar
con los Sstemeas de creencias de la excelencia. He descubierto
gue esas Sete creencias capacitan ala gente para usar afondo
sus recursos, hacer mas (y més alo grande) y producir gran-
des resultados. No digo que sean las Unicas creencias Utiles
para el éxito, pero si son un comienzo. Han servido para
otros y me gustaria que viese usted s pueden servirle tam-
bién.

Creencia nimero 1: Todo ocurre por su motivo y razon, y
todo puede servirnos. ¢Recuerda la historia de W. Mitchell?
¢Cudl fue la creencia central que le ayudo6 a superar la adver-
sidad? Decidi6 tomar todo cuanto le ocurriese y procurar de
todas las maneras posibles que trabgjase a su favor. De modo
analogo, todos los triunfadores tienen una habilidad increi-
ble para, ante cualquier situacion, centrarse enlo posibley en
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ios resultados positivos que se podrian extraer de ella. Po
mucha realimentacion negativa (feedback) que reciban de
medio ambiente, ellos siempre piensan en posibilidades.
< Teen que todo ocurre por aguna razon y que €lo les puede
servir; piensan que toda adversidad encierra la semilla de un:
heneficio equivaente o mayor aln.

Le garantizo que la gente que obtiene resultados sobresa
| icntes piensa de esta manera. Imagineselo en su propia vida
| as maneras de reaccionar ante cualquier situacién son in-
I mitas. Digamos, por g emplo, que su negocio fracasa en con
seguir un contrato con € que contaba y que desde luegc
usted se habia ganado. Algunos quedarian resentidos y frus
i rados, unos seirian a casa, a cultivar su melancolia, mientra
otros saldrian a emborracharse. Otros alin se pondrian fu:
rosos, y echarian pestes contra la empresa que no nos adju
dico ese contrato, y dirian por giemplo que estaba formad:
por un montén de ineptos. O tal vez echariamos la culpa ¢
nuestro propio persona por haber dejado escapar una opor-
i unidad tan clara

Con todo esto, qué duda cabe, nos desahogariamos ur
poco, pero no habriamos adelantado gran cosa. Se necesite
mucha disciplina para saber rehacer 10s propios pasos, apren
der las lecciones dolorosas, recomponer la guardiay explora
nuevas posibilidades. Pero es la Unica manera de saldar posi-
(i vamente |o que parezca un resultado negativo.

Permitaseme aducir un buen gemplo de posibilidades
Marilyn Hamilton, ex maestray reina de la belleza, es ahor:
una préspera empresaria de Fresno, Cdlifornia. Y ademés he
superado un accidente tremendo. A los veintinueve afios
mientras practicaba € vuelo a vela, cayd por un barranco y
acabd en un silla de ruedas para d resto de sus dias, paralizadk
ile cinturaparaabgo.

Por supuesto, Marilyn Hamilton pudo fijarse en el grar
ndmero de cosas que ya no estaban a su acance. Pero prefiric
lijarse en las posibilidades que se abrian ante ella; consiguio
ver en latragedia una oportunidad. Desde el primer momen-
i o lacontrari6 su silla de ruedas; |e parecia demasiado limita
loray restrictiva. Ni a usted ni a mi, seguramente, se nos

101

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

ocurriria como vaorar la utilidad de una silla de ruedas. Perc
Marilyn Hamilton si pudo, y ademas se dijo que ella estab:
en mejores condiciones que nadie para proyectar una sille
mejorada. Junto con dos amigos constructores de ultralige
ros monto el prototipo de una silla de ruedas perfeccionada.

Los tres fundaron una compafiia llamada Motion De
signs, cuyo éxito de muchos millones de délares revolucionc
laindustria de las sillas de ruedas y mereci6 la distincion de
Pequefia Empresa del Afio 1984 en California. En 1981 ha-
bian contratado a su primer empleado, y ahora tienen una
plantilla de ochenta personas y més de ochocientos puntos de
venta.

Yo no ¢ s Marilyn Hamilton se habra puesto alguna ve:
a analizar sus propias creencias; €l hecho es que actud par-
tiendo de un sentido dinamico de lo posible y de lo que esta
ba en su mano hacer. Précticamente todos |os grandes triun-
fos requieren un marco similar.

Parese a pensar un momento en sus propias creencias. Por
regla general, ¢confia en que las cosas le van a sdlir bien, o
teme siempre que salgan mal? ¢Espera que sus mejores es
fuerzos tendrén éxito, o anticipa los reveses que va a sufrir?
En una situacion dada, ¢ve usted las posibilidades, lo que
contiene en potencia, 0 méas bien los obstacul os que impiden
avanzar? Muchas personas tienden a fijarse mas en € lado
negativo que en € positivo. El primer paso para cambiar esa
disposicion es darse cuenta de ella. La creencia en los limite:
produce gentes limitadas. La clave consiste en deshacerse de
esas limitaciones y operar desde un conjunto de recursos mé
elevado. En nuestra cultura los lideres son los que ven las po-
sibilidades, los que salen aun desierto y ven un jardin. ¢Im-
posible? ;Qué ha pasado en Isragl? S usted cree firmemente
en una posibilidad, lo més probable es que llegard aredizarla

Creencia nimero 2: No hay fracasos. Solo hay resultados
Es cas un corolario de la creencia nimero uno, pero tiene st
importancia propia. La mayoria de las personas, en nuestrz
cultura, estan programadas para temer eso que llaman fraca
s0. Sin embargo, cual quiera de nosotros recordara las veces
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W | iic deseaba una cosa y obtuvo otra. A todos nos han
«tum-11.KlIo» en un examen, todos hemos sufrido por
amores gque no acabaron bien y todos hemos visto fracasar
proyectos de ni “ocios O de otro tipo. En este libro utilizo
mucho las paabras «desenlace» y «resultados» porque eso
es lo que ven los 11 lunfadores. Ellos no ven fracasos, no
creen en eso, y para ellos no cuentan.

Toda persona obtiene siempre un resultado de un género
u otro. Los grandes triunfadores de nuestra cultura no son
infaibles, sino Unicamente personas que saben que, s inten-
un algo y no sale lo que esperaban, a menos han tenido una
experiencia de la que aprender. Entonces se ponen a aplicar
lo aprendido e intentan otra cosa. Emprenden nuevas accio-
nesy producen tal o cual resultado nuevo.

Piénselo. ¢Qué activo o beneficio posee usted hoy que
JIver no tuviese? La respuesta es, naturalmente: experiencia.
| as personas que temen €l fracaso se hacen representaciones
internas, por adelantado, de o que podriafallar. Eso es lo
tlue lesimpide iniciar justamente aquellas acciones que po-
drian garantizarles la consecucion de sus anhelos. ¢Usted
(eme a fracaso? Bien, pero ¢no sera enemigo de aprender?
'I'oda experiencia humana puede ensefiarle algo, y en este
sentido usted siempre triunfara en todo cuanto haga.

El escritor Mark Twain dijo una vez: «No hay cosa més
triste que un joven pesimistax. Tenia razon. Quienes creen en
el fracaso se garantizan, précticamente, una existencia me-
diocre a si mismos. Quienes acanzan la grandeza no perci-
ben € fracaso. No se fijan en é. No dedican emociones nega:
tivas a una cosa que no sirve.

Deje que le cuente la historia de una vida real, de un
hombre que:

—Fracas) en los negocios alos 31 afios. —Fue derrotado a
los 32 como candidato para unas legis-ativas.
—Volvi6 afracasar enlosnegocios alos 34 afios. —
Sobrellevd lamuerte de su amadaalos 35.
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—Sufri6 un colapso nervioso alos 36 afios.

—Perdi6 en unas eecciones alos 38.

—No consigui6 ser elegido congresistaalos 43.

—No consigui6 ser elegido congresistaalos 46.

—No consigui6 ser elegido congresistaalos 48.

—No consigui6 ser elegido senador alos 55.

—A los 56 fracasd en d intento de ser vicepresidente.
—De nuevo fue derrotado y no salié senador alos 58.
—Fue elegido presidente de |os Estados Unidos alos 60.

Ese hombre era Abraham Lincoln. ¢Habria Ilegado ¢
presidente s hubiese considerado como fracasos sus derrota
electorales? Probablemente no. Hay una anécdota famos
sobre Thomas Edison. Después de haber intentado 9.999 ve
ces perfeccionar la ldmpara de incandescencia, sin con
seguirlo, alguien le pregunto: «¢Piensallegar a los diez mi
fracasos?». El contestd: «Y 0 no he fracasado, sino que acalx
de descubrir una manera mas de no inventar la bombille
eléctrica». Es decir, que habia descubierto otra serie de ac
ciones que producia un resultado diferente.

Nuestras dudas son traidoras,
y por las perdemosé bien que con frecuenciapudi-
mosganar, por miedo aintentarlo.

WILLIAM SHAKESPEARE

Los ganadores, los lideres, los mejores (gente que tiene
el poder personal), comprenden que s uno intentaalgo y e
desenlace no es € esperado, e trata en readidad de una reali
mentacion: uno utilizard esa informacién para gjustar mé
sus distinciones acerca de 1o que ha de hacer para producil
los resultados que deseaba. Buckminster Fuller ha escrito:
«Todo lo que han aprendido los humanos, |o aprendieror
como consecuencia de experiencias de ensayo y error, exclu
sivamente. Los humanos han aprendido siempre através de
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sus equivocaciones». A veces aprendemos de nuestras equi-
vocaciones, y aveces de los errores genos. Tomese un minu-
10 para reflexionar sobre los que considere los cinco «fraca
sos» mas grandes de su vida. ¢Qué aprendid usted de esa
experiencias? Es muy posible que figuren entre las lecciones
mas valiosas que haya recibido nunca.

Fuller usa la metafora del timon. Dice que cuando gira €
umén de un barco hacia un lado u otro, e navio tiende a se
guir girando mas allé de lo que se proponia € timonel, quier
ha de corregir la desviacion volviendo € gobernale hacia €
sentido inicia, en un proceso continuo de accién y reaccion
ile gustes y correcciones. Grabe esa imagen en su mente, le
del timonel que gobierna su barco, que lo lleva hacia su puni¢
de destino contrarrestando miles de desviaciones de sL
rumbo tedrico, por més tranquilas que estén las aguas. Es un:
imagen seductora, y al propio tiempo un modelo estupendc
para quien quiera vivir con éxito. Pero la mayoria de noso-
iros no pensamos de esta manera. Cada error, cada desvia
cion, afladen peso a fardo emociona. Son fracasos. Dan un:
mala imagen de nosotros.

Muchas personas, por gemplo, se reprochan a si misma
su exceso de peso. Ta actitud no produce ningin cambic
efectivo. Mas les vadria asumir €l hecho de que han tenido
éxito en producir un resultado, llamado exceso de grasa, y
gue ahora deben producir otro resultado nuevo, |lamadc
adelgazamiento. Nuevo resultado al que se llegard por medic
de nuevas acciones.

S dguien no esta seguro de las acciones que se necesitan pari
producir este resultado, le remito especidmente a capitulo 10
0 le aconsgo que modele a aguien que haya producido ese re
sultado que se llama adelgazamiento. Tome nota de la accior
concreta que produce esa persona, mental y fisicamente, pare
mantenerse en forma. Produzca las mismas acciones y producir:
los mismos resultados. Pero mientras considere usted su excest
de peso como una derrota, permanecera inmovilizado. Er
cambio, tan pronto como lo contemple como un resultado que
usted ha conseguido, y que por consiguiente puede usted cam:
biar sin més demora, € triunfo estd garantizado.
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La creencia en el fracaso es un modo de «intoxicar» |
mente. Cuando almacenamos emociones negativas, dlo afec
ta a nuestra fisiologia, a los procesos de nuestro pensamientc
y anuestro estado. El doctor Robert Schuller, para ensefiar e
concepto de «pensamiento posibilista», propone una pre
gunta importante: «¢Qué intentaria usted hacer s estuviere
seguro de que no podia fallar?». Piénselo. ¢Qué contestarie
usted a es0? Si realmente creyera que no podia fallar, posi:
blemente iniciaria todo un conjunto de nuevas acciones \
produciria resultados nuevos, poderosos y deseables. Pol
consiguiente, al emprender el intento, ¢no se hizo o ma
adecuado? ¢No es ésa la Unica manera de progresar? Asi que
le sugiero que se haga cargo ahora mismo de una cosa: € fra
caso no exigte; solo existen los resultados. Uno siempre pro
duce un resultado, y S no es e que deseaba, no tiene mas que
modificar sus acciones y obtendra otros resultados nuevos
Tache |la palabra «fracaso», subraye la palabra «desenlace» er
este libro, y comprométase a aprender de todas las experien
cias

Creencia nimero 3: Asumir la responsabilidad, pase Ic
guépase. Este es otro atributo de los grandes lideres y triun:
fadores. actlian a partir de la creencia de que son elos quiene:
mueven su mundo. Unay otra vez se les oye decir: «Y 0 oy
el responsable. Esto es cosa miax.

Td coincidencia de criterios no es casual. Los triunfado
res tienden a creer que, no importa lo que haya ocurrido
bueno o malo, ellos lo crearon. Si no lo hicieron por medic
de una accion fisica, entonces fue tal vez por influencia de
nivel y tenor de sus pensamientos. Yo no S8 S eso sera ver:
dad. S nuestros pensamientos crean nuestra realidad, no me
parece gque ningun cientifico pueda demostrarlo. Pero es un:
mentira Util, una creencia vigorizante, y por eso prefierc
creerlo yo también. Creo que Somos Nosotros quienes gene
ramos nuestras experiencias en la vida (bien sea por la accior
0 con e pensamiento), y que podemos aprender de toda:
dles

S usted no esti convencido de ser € creador de su mun-
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do, bien sea a través de sus éxitos o de sus fracasos, entonces
se halla a merced de las circunstancias. Es usted la victima de
las cosas que pasan; € objeto, y no € sujeto. Voy a decirle
una cosa, Y es que s fueran ésas mis convicciones, saldria ¢
buscar ahora mismo otra cultura, otros mundos, otros pla
netas. ¢Para qué vivir aqui, s uno es solo e producto de
luerzas externas que actlan a azar?

Asumir la responsabilidad es, en mi opinidon, una de las
medidas que meor definen e poder y la madurez de une
personalidad. Es también un gemplo de como las creencias
sustentan otras creencias, de la capacidad «sinérgica» de ur
sistema de creencias coherente. Si usted no cree en € fracaso.
s se sabe autor de todo desenlace, a asumir la responsabili-
dad no tiene nada que perder y si mucho que ganar. El que
domina la situacion tiene asegurado € éxito.

John F. Kennedy tenia ese sistema de creencias. Dan Ra
iher ha dicho que Kennedy se convirtié en un verdadero li-
der después del incidente de la Bahia de Cochinos —con ¢
fracasada invasion de Cuba—, cuando se presentd ante €
pueblo estadounidense y declar6 que lo de la Bahia de Co-
chinos habia sido una atrocidad que no debi6 ocurrir jamés..
y asumi6 toda la responsabilidad por ello. Cuando hizo esc
dejé de ser un joven poalitico habilidoso para transformarse
en un verdadero lider. Kennedy hizo lo que debe hacer todc
gran lider. Los que asumen la responsabilidad eercen e po-:
der; los que la eluden son desposeidos.

Este mismo principio de la responsabilidad rige a un nive
personal. Muchos de nosotros hemos pasado por la expe
riencia de tratar de expresar una emocion positiva hacia otra
persona, como manifestarle nuestro amor o decirle que com-
prendemos su problema, y nuestro interlocutor, en vez de
acusar ese mensge positivo, 1o ha interpretado de manere
negativa, produciéndose entonces una reaccion de enfado L
hostilidad. A menudo, nosotros tendemos entonces a enfa
darnos también, a echarles la culpa y decir que dla dlos, atri-
buyéndoles la responsabilidad de cualquier dafio o efectc
negativo que pueda ocurrir. Es la salida mas fécil, pero nc
siempre la méas acertada. Es posible que nuestra comunica-
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cién haya sido € factor desencadenante. Usted todavia puede
conseguir que su comunicacion produzca € resultado desea
do s no pierde de vista ese desenlace, es decir, e comporta
miento que usted deseaba crear. Puede alin cambiar su propie
conducta, su tono de voz, sus expresiones faciales y mucha:
otras cosas més. Hay que decirse que € sentido de ¢
comunicacion es la reaccidon que uno obtiene. Al cambiar sue
acciones podra cambiar su comunicacion. Al retener y asu:
mir la responsabilidad de ella, usted retiene e poder de cam:
biar los resultados que va obteniendo.

Creencia nimero 4: No es necesario entender de todo pare
poder servirse de todo. Muchos de los que triunfan abergar
otra creencia Util. Estan convencidos de que no necesitan sa
berlo todo sobre algo antes de poder utilizarlo. Saben cdmc
servirse de lo esencia sin necesidad de abrumarse con todos
los detalles. Si nos fijamos en las personas que detentan po-
der, resulta por lo general que poseen un conocimiento préc:
tico suficiente de muchos temas, pero poco dominio de todos
y cada uno de los detalles de |as empresas que acometen.

En e capitulo primero dijimos que por medio del «mo-
delado» podemos economizar uno de nuestros recursos méa:
insustituibles: el tiempo. Al observar a los triunfadores pare
ver qué acciones crean concretamente para producir resulta
dos, nos ponemos en condiciones de copiar sus acciones ()
por tanto, sus resultados) en mucho menos tiempo. El tiem
po es una de esas cosas que nadie puede crear para usted
Pero los triunfadores, invariablemente, resultan muy avaro:
de su tiempo. Van alo esencia de cualquier Situacion, sacar
lo que necesitan y no se entretienen con |o demas. Por su-
puesto, s hay algo que les llama laatencidn, S desean llegar ¢
entender cdmo funciona un motor, 0 como se fabrica ur
producto, se tomaran el tiempo necesario para aprender
Pero permanecen siempre conscientes de cuanto necesitar
saber, sempre al tanto de lo que es esencial o superfluo.

Apuesto a que S yo le preguntara como funciona la elec:
tricidad, la respuesta oscilaria entre una mueca interrogante ¢
unavagaidea. Lo que no nos impide apretar € interruptor y
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encender la luz; no creo que me lean ala luz de un candil.
Quienes tienen éxito se caracterizan por su especial habilida
para distinguir entre lo que tienen necesidad de entender vy I¢
iJue no. Para utilizar con €eficacia la informacion contenida er
este libro, lo mismo que todos los recursos de la vida, € lec
tor debe «asimilar» que ha de existir un equilibrio entre ¢
préctica y € conocimiento. Puede uno pasarse todo € tiem:
po estudiando las raices, o aprender a recoger € fruto. Lot
triunfadores no son necesariamente los que poseen Mas in:
formacién o més conocimientos. Probablemente, en la Uni-
versidad de Stanford o en € Instituto Tecnolégico de Cali-
fornia habia muchos sabios o0 ingenieros que sabian bastante
mas de los circuitos de las computadoras que Steve Jobs ¢
Steven Wozniak, pero éstos fueron més eficaces en aplicar Ic
que tenian, y consiguieron |os resultados.

Creencia nimero 5: Nuestros mayores recursos son los re-
cursos humanos. Los individuos excelentes (esto es, 10s que
producen resultados sobresdlientes) cas universamente tie
nen un sentido de tremendo respeto y aprecio hacia las per-
sonas. Poseen e espiritu de equipo, € espiritu de la unidad
de los objetivos comunes. Si algo nos ha ensefiado |a nueve
generacion de libros de economia y empresa, como El cam
biante mundo del directivo, En busca de la excelencia o E
Ejecutivo al Minuto, es que no hay éxitos duraderos sin rla
ciones entre las personas, que € camino para triunfar past
por establecer un equipo que funcione y colabore bien. To-
dos hemos leido esos informes sobre las fébricas japonesas
donde los obreros y la direccion comen en la misma cantina
Yy unos y otros tienen voz y voto a la hora de evaluar € ren
dimiento. Estos éxitos reflgan las maravillas que pueder
conseguirse cuando se respeta a las personas, en vez de limi-
tarnos atratar de manipularlas.

Cuando Thomas J. Peters y Robert H. Waterman Jr., los
autores de En busca de la excdencia, sacaron la quintaesencie
de los factores que hacen grandes a las empresas, uno de los
principales que halaron fue una atencion apasionada hacia ¢
gente. «En las compafias excelentes dificilmente se encuen-
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tra un tema més generalizado que € dd respeto a indivi-
duo», escribieron. Las empresas que habian triunfado erar
las que trataban a persona con respeto y con dignidad, la:
gue contemplaban a sus empleados como asociados y nc
como meras herramientas. Subrayan que, en un estudio, die
ciocho de los veinte directivos de Hewlett-Packard interro
gados manifestaron que su éxito estaba en funcion de lafilo
sofia orientada a las personas de la empresa. Ahora bien
Hewlett-Packard no es una empresa comercia dedicada a
trato con € publico, ni una empresa de servicios que depend:
de una buena reputacion; es una empresa que se mueve en la
fronteras més compleas de la técnica moderna. Pero inclusc
asi queda claro que la relacion eficaz entre personas se con
templa como € reto principal.

Como la mayor parte de las creencias que detallamos
aqui, es mas facil dogiar laidea de paabra que asumirla comc
propia. Es fécil propagar verbalmente la necesidad de tratar
con respeto alas personas, bien sean las de la propiafamiliao
el personal de nuestro negocio; en la préactica suele ser més
dificil hacerlo.

Mientras lea usted este libro, mantenga presente la imagen
del timonel que va rectificando e rumbo de su nave mientras
avanza hacia su destino. Lo mismo pasa en lavida. Hemos de
permanecer siempre alerta, rectificar nuestra conductay re-
calibrar nuestras acciones para estar seguros de ir adonde
queremos. Decir que uno trata a la gente con respeto no eslo
mismo que hacerlo. Los triunfadores son |os que transmiten
més eficazmente a los demés estas preguntas. «¢Como po-
driamos mejorar esto?» «;Como podriamos solventar estc
otro?» «¢COmo produciremos resultados méas positivos?»
Saben que un hombre aidado, por brillante que sea, dificil-
mente puede rivalizar con € talento de un equipo eficaz que
actle en colaboracion.

Creencia nimero 6: El trabajo es un juego. ¢Sabe usted d
alguien que haya logrado un éxito considerable haciendc
algo que aborrezca? Una de las claves para triunfar consiste
en celebrar un matrimonio perfecto entre lo que uno hacey
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lo que auno le gusta. Pablo Picasso dijo una vez: «Cuandc
i rabgjo, descanso; lo que me fatiga es no hacer nada o recibit
vigtas».

Quiza nosotros no seamos tan buenos pintores como Pi-
casso, pero esta en nuestra mano € buscar tareas que nos es
timulen y nos animen. Y cuaquiera que sea nuestro trabgjo.
podemos aportarle muchos de los aspectos de lo que hace
mos cuando jugamos. Dijo una vez Mark Twain: «El secretc
del éxito esta en convertir la vocacion en vacacion». Por ¢
Vvisto, eso es o que hacen los triunfadores.

Ahora estd de moda hablar de los «workaholics», 1os
.idictos 0 maniacos del trabgjo. En efecto, para algunas per-
sonas d trabg o se convierte en una obsesién malsana, en dgo
muy similar a un vicio. No parece que les produzca muchc
placer, pero han llegado a punto en que no pueden hacer
nadamas.

Los investigadores empiezan a descubrir cosas sorpren:
dentes acerca de algunos de estos «ergondémanos». Algunos
parecen maniacos de su actividad porque aman su trabgo, er
el que encuentran un desafio, un estimulo y un enriqueci-
miento vital. Para estas personas € trabgo viene a ser como
el juego para la mayoria de nosotros. Lo ven como una ma-
nera de averiguar hasta dénde son capaces de llegar, de
aprender cosas nuevas, de explorar nuevos camines.

¢Que s hay trabajos mas propicios para ello que otros:
Desde luego. La clave estd en moverse para conseguirlos, y
ahi es donde empieza a funcionar una de esas espiraes ascen-
dentes. Si usted es capaz de encontrar maneras cregtivas de
hacer su trabajo, eso le ayudara a progresar hacia trabajos
aln mejores. Pero s decide que € trabg o es unamerarutina
y unamanera de llevar a casa e cheque de la paga, muy posi-
blemente no llegaraa ser nunca més que eso.

Hemos hablado del «sinergismo» de un sistema coheren-
te de creencias, de como las creencias positivas apoyan y re-
fuerzan a otras. Aqui tenemos otro gemplo. Y 0 no creo que
existan los empleos sin porvenir. Sélo existen las personas
gue han perdido & sentido de lo posible, que han decidido nc
asumir responsabilidades, que han optado por creer en €l
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fracaso. Con lo cud no le sugiero d lector que se convierta er
un maniaco del trabajo. No es cuestion de edificar todo e
mundo de uno arededor del trabgjo. Lo que sugiero es que
tanto & mundo personal como € laboral se enriquecen cuan
do uno les gporta la misma vitalidad y la curiosidad que porx

en susjuegos.

Creencia nimero 7: No hay éxito duradero sin una entre
ga personal. Los individuos que han triunfado creen en e
poder de ladedicacion. S hay alguna creencia que resulte cas
inseparable del éxito, ésa es la de que no se produce ningur
éxito duradero sin un gran compromiso. Cuando uno con
templa a los grandes triunfadores de cualquier especialidad
descubre que no son necesariamente los mejores ni los mé
brillantes, ni los mas fuertes, ni los més rapidos, pero si lo:
més perseverantes. La gran bailarina rusa Anna Pavlova dijc
en cierta ocasion: «Perseguir una meta, sin descanso, ése ese
secreto del éxitox». Es otra manera de definir la Formula de
Exito Definitivo: sepa € desenlace que quiere, modele lo que
pueda servir, actle, desarrolle su agudeza para saber po
dénde va y siga perfeccionandola hasta llegar adonde pre
tendia

Esto lo vemos en todos los campos, incluso en aquello:
donde las dotes naturales constituyen, en apariencia, las me
jores cartas. Tomemos los deportes. ¢Qué es lo que hace dk
Larry Bird uno de los mejores jugadores de baloncesto? Mu:
chos estaran preguntandoselo todavia. Es lento. No salta. Er
un mundo de agiles gacelas, @ parece moverse, a veces, &
camara lenta. Pero, s bien se mira, Larry Bird triunfa porque
se compromete a éxito con toda su dma. Entrena mas, tien
més resistencia moral, es obstinado en el juego, desea gana
en mayor medida que nadie. Saca mas de sus recursos que |
mayoria. Es € camino que también ha seguido Pete Rox
para entrar en €l libro de los récords; utiliza constantements
Su compromiso de ser excelente como una fuerza motora que
aplicaatodo lo que hace. El gran jugador de golf Tom Wat
son no fue ninglin fuera de serie en Stanford, sino uno mé&
del equipo. Pero como dijo el entrenador, sin salir de su
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.isombro: «Jamés he visto que nadie se entrenase tanto». Le
mera diferencia entre las aptitudes fisicas de |0s atletas apena:
nos dice nada; esla calidad de la entrega persond o que dis
i j ngue alos verdaderamente grandes de entre |os buenos.

Esa entrega es una componente importante del éxito er
cualquier terreno. Antes de figurar entre los grandes, Dar
Kather ya era una leyenda como € reportero de televisior
més inasequible a desdliento de Houston. Todavia se co
menta como tomo una filmacién encaramado a un arbol
mientras un huracan avanzaba hacia las costas de Texas. E
otro dia oi que aguien hablaba de Michael Jackson diciendc
gue era un prodigio fabricado de la noche ala mafiana. ¢De ¢
noche a la mafiana? ¢Acaso no posee Jackson un gran talen
to? Sin duda. Y lo ha pulido desde que tenia cinco afios, edac
ala que comenzo6 en € mundo ddl espectaculo y desde la que
no ha hecho otra cosa sino perfeccionar su voz, perfecciona
el baile, componer sus propias canciones. Desde luego, tenit
algun talento natural. Crecié en un ambiente que le estimu:
laba; desarroll6 sistemas de creencias que potenciaron sus
recursos,; dispuso de numerosos modelos de éxito; pudc
contar con las orientaciones de toda su familia. Pero lo mé&
importante, en fin de cuentas, fue que estuvo dispuesto a pa
gar € precio necesario. A mi me gusta usar la expresion «ta
lento + lo que haga fdtax». Los triunfadores son los que estér
dispuestos a poner lo que haga falta para triunfar™'. Eso, juntc
con lo demés, eslo queles diferenciadel montdn.

¢Hay mas creencias que ayuden a florecimiento de la ex:
celencia? Desde luego, y S usted las tiene presentes, muchc
mejor. En este libro ira usted encontrando muchas distincio-
nes o revel aciones que podemos afiadir. Recuerde que € éxito
deja pistas. Estudie a los que han triunfado. Descubra las
creencias clave que dbergan y que refuerzan su capacidad par:
emprender acciones eficaces continuamente y obtener resul-
tados sobresdlientes. Esas Sete creencias han obrado milagros
para otros antes que usted, y creo que podran obrarlos tam-

“" Ni que decir tiene que usted hara lo necesario para triunfar sin perju-
dicar a ninguna otra persona.
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IHCII ensu (.as0 9 e entrega a dlas Sin reservas, para sem-
pre.

Casi me parece estar oyendo a alguno de mis lectores,
que, llegado a este punto, dir& ese «si» es una duda muy
grande, aungue no lo parezca. ¢Qué pasa cuando uno tiene
creencias que no le Srven de ayuda? ¢Qué, S son negativas'y
no positivas? ¢Acaso puede uno cambiar de creencias? Pero
usted ya ha dado € primer paso: tomar conciencia. Sabe lo
gue quiere. El segundo paso es el de la accién: aprender a
controlar las representaciones y convicciones internas,
aprender adirigir € propio cerebro.

Hasta aqui hemos empezado a reunir |as piezas que, se-
gun creo, componen la excelencia. Hemos comenzado con la
idea de que la informacion es la mercancia de los reyes, de
que los maestros de la comunicacion son los que saben lo que
quieren y emprenden acciones eficaces, modificando su linea
de conducta hasta llegar a los objetivos perseguidos. En €l
capitulo segundo hemos aprendido que € modelado es € ca
mino real hacia la excelencia S usted descubre a personas
gue hayan logrado triunfos destacados, puede modelar las
acciones concretas gque €ellas repiten y que producen los re-
sultados (las creencias, la sintaxis mental y la fisiologia), de
modo que usted obtendra resultados similares aprendiendo
en menos tiempo. Hemos visto que el comportamiento po-
deroso, capaz y eficiente es e ddl individuo que se hdlaen un
estado neurofisiolégico de potenciay dominio de sus recur-
sos. En € capitulo cuarto hemos visto la naturaleza de lafey
como las creencias vigorizantes abren la puerta a la excelen-
cia; y en @ presente, hemos explorado las siete creencias que
integran su piedraangular.

Ahora voy a comunicarle las potentes técnicas que le
ayudaran a poner enprécticalo que ha aprendido. Es hora de
aprender a...
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Dominar nuestra mente:
como dirigir nuestro cerebro

No hdleculpables hdleremedios
HENRY FORD

En este capitulo hablaremos de halar remedios. Hast:
ahora nos hemos referido a lo que usted debe cambiar s de
sea que cambie su vida, qué clases de estados |e confieren po
deres y qué otros le dgjan paralizado. Ahora va a aprende
usted como cambiar sus estados de modo que pueda produ
cir lo que quiera, sempre que quiera. Por 1o genera no es qu
las personas carezcan de recursos, Sino que carecen de con
trol sobre sus recursos. Este capitulo le ensefiard cdmo asu
mir ese control, como sacarle més jugo alavida, como cam
biar sus estados, sus actos, y por consiguiente los resultado:
que produce usted en su organismo, y €llo en cuestion de
instantes.

El modelo de cambio que yo ensefio y que ensefia la PNL
(Programacion Neuro-Linguistica) es muy diferente del que
utilizan muchas escuelas terapéuticas. El canon terapéutico
gue es una mezcla de diferentes escuelas, hallegado a ser tan
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conocido que es casi un lugar comun. Entre muchos tera
peutas esta difundida la creencia de que, para cambiar, unc
tiene que retroceder hacia ciertas experiencias negativas
profundamente arraigadas, y vivirlas otra vez. La idea es que
las experiencias negativas de la vida se acumulan dentro de la
personas como un liquido dentro de un recipiente, hasta que
finalmente no hay cabida para ellas y se desbordan o revien:
tan. Segun dicen los terapeutas, la Unica manera de establecel
contacto con este proceso es volver a experimentar agquellos
hechos y aquellos sinsabores, para tratar de librarse de todc
de unavez.

Toda mi experiencia me dice que ésta debe ser una de la
maneras menos eficaces para ayudar a las personas en difi:
cultades. En primer lugar, cuando se obliga a un individuo a
retroceder y volver avivir agun trauma tremendo, se le etd
sometiendo a una de | as experiencias més penosas y de mayor
desvalimiento en que uno pueda encontrarse. Ahora bien
cuando se pone a alguien en condiciones de desvalimiento
disminuyen mucho sus posibilidades de producir nuevos
comportamientos y resultados desde el pleno dominio de sus
recursos. Incluso es posible que ese planteamiento refuerce
habitos psicol dgicos desafortunados o desgraciados. Al ac-
ceder constantemente a estados neurol Ggicos de limitacion
dolor, en € futuro sera cada vez més facil desencadenar tales
estados. Cuanto més revive uno una experiencia, més tender:
arepetirla otras veces. Tal vez por eso |os terapeutas tradi-
cionales tardan tantismo tiempo en obtener algun resultado.

Tengo algunos amigos tergpeutas. Son gente que se preo-
cupa sinceramente por sus pacientes. Creen que lo que ha
cen con elloslessrve deayuda. Y asi es. Latergpéuticatra-
diciona produce resultados. Pero la cuestion es. ¢no podriar
obtenerse los mismos resultados con menos dolor para el
paciente y en menos tiempo? La respuestaes que si... S mo-
delamos las acciones de los terapeutas mas eficaces del mun-
do, que fue precisamente lo que hicieron Bandler y Grinder
En redlidad, una vez se entienden |os fundamentos basicos de
como funciona el cerebro, uno puede convertirse en su pro-
pio terapeutay consgjero psicol dgico. Laterapia queda su-

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

perada desde el momento en que uno puede cambiar cual-
quier sensacion, emocién o comportamiento propios er
i uestion de instantes.

Producir resultados més eficaces empieza, ami modo de
ver, por crear un huevo modeo para € proceso de cambio. S
usted cree que sus problemas se acumulan en su interior has
i.i rebosar, va a ser eso, precisamente, y no otra cosa, 1o que
experimentara. Para mi, nuestra actividad neurolégica no e
eomo un liquido letal que se acumula, sino méas bien comc
una sinfonola. En redlidad, los seres humanos guardan las ex:
periencias en € cerebro como una sinfonola guarda los dis
i 0S. Y esos registros pueden reproducirse a voluntad cuandc
incide e estimulo oportuno del medio ambiente, como S <
apretase un boton de la maquina.

Por tanto, nosotros podemos optar por recordar expe
riencias 0 apretar botones que correspondan solo a «cancio
nes» de alegria y buena suerte, o por € contrario, apretar
aquellos botones que van a hacernos dafio. S el plan tera-
péutico consiste en darle unay otra vez a botén de las vi-
vencias que nos duelen, es posible que se esté reforzando e
mismo estado negativo que desedbamos cambiar.

Creo que se necesita un plan totalmente distinto. Quizé
bastaria reprogramar la sinfonola de manera que saliese otro
disco digtinto. Al apretar € mismo botdn ya no sonariala can-
cion triste, Sno unamusica jubilosa. O podriamos regrabar €
disco, es decir tomar esos recuerdos antiguos y cambiarlos.

La cuestion es que los discos que uno no toca tampoco se
acumulan hasta explotar. Eso es absurdo. Y asi como es sen-
cilla la tarea de reprogramar una sinfonola, también es senci:
[lo cambiar nuestros modos de producir sentimientos y
emociones de desvalimiento. No es necesario volver a pasa
por las vivencias dolorosas para cambiar nuestro estado. Lo
gue hemos de hacer es cambiar la representacion interna ne-
gativa por otra positiva, que se movilice automaticamente y
nos conduzca a obtener resultados més eficaces. Hay que
aumentar la potencia de los circuitos que llevan a éxtasisy
cortar lacorriente alos circuitos del dolor.

La PNL contemplala estructura, no € contenido de la
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experiencia humana. Si bien, desde un punto de vista perso
nal, podemos smpatizar con ella, en redidad lo ocurrido nos
importa un rébano. Lo que si nos importa, y mucho, es comc
ha construido usted en su mente lo que ocurrié. ¢En qué s
diferencia su modo de producir un estado de depresion de
que da lugar a uno de éxtasis? La diferencia principal esté er
lamanera de estructurar |as representaciones internas.

Nada tiene ninglin poder sobre mi, ano ser d queyo
mismo le concedo mediante mis pensamientos cons:
centes

ANTHONY ROBBINS

Estructuramos nuestras representaciones internas a tra
vés de nuestros cinco sentidos: la vista, €l oido, el tacto, e
gusto y € olfato. O, dicho de otra manera, experimentamos
el mundo en forma de sensaciones visuales, auditivas, cenes
tésicas, gustativas y olfativas. Es decir, que cuaquier expe
riencia que tengamos almacenada en nuestra mente se ha de
representar por medio de estos sentidos, en particular a tra
vés de las tres modalidades predominantes, que son los men
sgjes dpticos, acugticosy cenestésicos.

Estas modalidades son agrupaciones extensas de nuestros
modos de formarnos las representaciones internas. Podria
mos considerar que los cinco sentidos o sistemas de repre
sentacion son los ingredientes con los que componemos tode
experiencia o resultado. Recuérdese que s alguien consigue
un resultado determinado, éste se crea por medio de accione
determinadas, tanto mentales como fisicas. Si uno repite
exactamente las mismas acciones, podra reproducir los re
sultados que produjo agquella persona. Y para producir ur
resultado hay que saber qué ingredientes lo componen. Los
«ingredientes» de todas las experiencias humanas derivan de
nuestros cinco sentidos, o «modalidades». Sin embargo, nc
basta con saber los ingredientes que se necesitan, pues s
gueremos reproducir un resultado con exactitud necesitare-
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mos saber, también con exactitud, qué proporcion de cade
ingrediente interviene en é. S echaramos demasiado o de
masiado poco de algun ingrediente en particular, € resultadc
que obtendriamos no seriadel mismo tipo o calidad.

Cuando los seres humanos quieren cambiar algo, pot
io comUn <e trata de una de estas dos cosas, o de ambas a l:
vez: como se encuentran (es decir, € estado en que se hdlan’
y/o cédmo se comportan. Un fumador, por gemplo, a menu:
do desea cambiar la manera en que se siente (el estado) fisice
y emaocionalmente, asi como también el habito rutinario de
encender un cigarrillo tras otro. En nuestro capitulo sobre €
poder de nuestros estados explicamos que hay dos maneras
de cambiar € estado de las personas, y por tanto su conducta
o cambiando su fisiologia, con lo que uno se encontrardy ac:
tuaré de otra manera, o cambiando las representaciones in-
ternas. En este capitulo trataremos de aprender cbmo cam:
biar concretamente nuestra manera de representarnos las
cosas, de tal manera que potencie nuestros sentidos y la crea
cion del tipo de comportamiento que fomentara la conse
cucioén de nuestros obj etivos.

En cuanto a nuestras representaciones internas, son dos
las cosas que podemos cambiar. En primer lugar, 1o que nos
representamos. Asi, por gemplo, S hemos imaginado la peor
situacion posible, podemos acostumbrarnos a representar-
nos lamejor situacién posible. En segundo lugar, como nos
lo representamos. Muchos de nosotros tenemos en nuestr:
mente ciertas claves que activan de una manera determina-
da las reacciones cerebrales. Algunas personas, por gjemplo
han descubierto que las motiva mucho el imaginarse una
cosa como muy grande, de gran tamario. Para otros, el tono
de voz con que se hablan a si mismos congtituye un factor de
motivacién mas importante que cualquier otro. Casi todos
nosotros tenemos ciertas submodalidades claves que desen-
cadenan reacciones inmediatas en nosotros. Una vez hemos
descubierto las diferentes maneras en que nos representamos
l.is cosas y como nos afectan, podemos asumir € gobierno de
aiestra propia mente y empezar a representarnoslas a fin
le que nos estimulen y den poder, en vez de limitarnos.
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S aguien ha obtenido un resultado que nos gustaria mo
delar, necesitamos saber algunas cosas més, aparte € hechc
de que se representd algo en su mente y sedijo dlgo asi mis
mo. Hacen falta herramientas mas afiladas para penetrar de
verdad en lo que ocurre en las mentes. Ahi es donde inter-
vienen las submodaidades. Vienen a ser como las dosis exac
tas de los ingredientes que se necesitan para crear un resulta
do. Son € ladrillo minimo, de dimensiones definidas, cor
gue se levanta la estructura de la experiencia humana. Pare
poder comprender, y luego controlar, una experiencia visua
NoS es preciso saber mas acerca de ella Hemos de averiguar s
es oscura 0 luminosa, en blanco y negro o en color, movil ¢
estatica. De modo similar, en e caso de una comunicacior
auditiva conviene saber s es tenue o estrepitosa, préxima ¢
lgjana, resonante o tintineante. De la experiencia tactil debe
mos averiguar S tiene las calidades de lo blando o de lo duro
de lo afilado o de lo redondeado, de lo flexible o de lo rigido
En estas paginas he dado una lista de submodalidades a titulc
de orientacion.

Otra distincién importante es la que estriba en saber s
una imagen es asociada o disociada. Laimagen asociada es l¢
que uno experimenta como s estuviese realmente alli; unc
lave através de sus propios 0jos, y oye 'y siente lo que oiriay
sentiria S estuviese presente en ese lugar y momento, en car-
ne y hueso. La imagen disociada es la que uno experiment:
como s fuese un espectador agado y diferente de uno mis
mo; algo asi como asistir a una pelicula de la que uno fues
actor.

Tdmese un momento para recordar una experiencia agra
dable que haya tenido recientemente. Métase en esa expe
riencia Vealo que usted vio con sus propios 0jos. |os hechos
las imégenes, d color, laluz y todo lo demas. Escuche lo que
oyO: las voces, |os sonidos, etcétera. Recupere las demés sen:
saciones. las emociones, la temperatura, y asi sucesivamente
Recree la experiencia. Ahora, déese de su cuerpo y distan:
ciese deliberadamente de la Situacion, pero poniéndose en ur
lugar desde donde todavia pueda verse como protagonista de
laexperiencia Imagineselacomo S sevieseasi mismo enuna
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ChENbHRE

REBocow~Nonsrwn e

REBoow~Nourwnpe

LISTA DE REPASO DE POSIBLES SUBMODALIDADES
Visuales

Imagen animada o estatica

En paisaje o enmarcada (y en este caso, forma del marco)
En color o en blanco y negro

Poca o mucha luminosidad

Tamafio de la imagen (tamafio natural, mas grande, mas pequefio)
Tamafio relativo de los objetos centrales

El «yo» dentro o fuera de la imagen

Distancia entre la imagen y el «yo»

Distancia entre el objeto principal y el «yo»

Profundidad (tres dimensiones)

Intensidad del color (o contraste de blanco y negro)
Nitidez, definicién

Movimiento (rapido o lento si lo hay)

Enfoque (qué partes, y si entran o salen de foco)

Intermitencia o constancia del enfoque

Angulo de observacion

NUmero de escenas (cambios de situacién)

Lugar

¢Otras?

Auditivas

Volumen

Cadencia (interrupciones, encadenamientos)

Ritmo (regular, irregular)

Inflexiones (palabras enfatizadas, y cémo)

Velocidad, tempo

Pautas

Tonalidad

Timbre (calidad, origen de la reverberacion)

Rasgos distintivos (sonido grave, o suave, etc.)

Sonido procedente de una fuente mévil, o espacial

Lugar

¢Otras?

Cenestésicas Limite del dolor

1 Temperatura 1 Hormigueo
2. Textura 2. Calor-frio
3. Vibracion 3. Tensién muscular
4. Presion 4. Lancinante-amortiguado
5. Movimiento 5. Presion
6. Duracion 6. Duracién
7. Continuidad o intermitencia 7. Intermitencia (un dolor
8. Intensidad pulsante, por ejemplo)
9. Peso 8. Localizacion

10. Densidad 9. ¢(Otras?

11. Localizacion

12. ¢Otras?
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pelicula. ¢No nota la diferencia entre las sensaciones? Cuan-
do eran més intensas, ¢en € primer caso 0 en d segundo? Es
diferencia es la que hay entre una experiencia asociada y une
experiencia disociada.

Mediante el uso de distinciones de «submodalidad»
como la de asociacion frente a disociacion, uno puede cam-
biar radicalmente sus experiencias vitales. Recuerde 1o que
hemos aprendido en cuanto a que todo comportamiento hu-
mano es € resultado del estado en que nos hallamos, y que
nuestros estados |os crean nuestras representaciones inter-
nas. las cosas que imaginamos, que nos decimos a Nosotros
mismos, etcétera. Lo mismo que un realizador cinematogréa
fico puede cambiar € efecto que gerce su pelicula sobre los
espectadores, usted puede cambiar € efecto que cualquie
experiencia de su vida tiene sobre usted mismo. El directol
puede variar € angulo de la camara, € volumeny € tipo de
musica, la velocidad y la cantidad de movimiento, € color y
la calidad de laimagen, generando asi en € publico los esta
dos que desea. Usted, s quiere, puede dirigir su cerebro de |
misma manera, para generar cualquier estado o conducta que
favorezca a sus objetivos o neces dades superiores.

Permitame mostrarle como. Es muy importante que
practique usted estos gercicios, de manera que lo mejor ta
vez sea leerlos de uno en uno paraluego dear de leer y prac
ticar antes de seguir adelante. Puede ser més divertido hacer-
lo con otra persona, leyendo aternativamente las instruccio-
nes antes de responder.

Le pido que piense en un recuerdo muy agradable. Da Ic
mismo que sea reciente o Igjano. Limitese a cerrar 10s 0jos
relgeey piense en elo. Ahoratome esaimagen y hagala mé
y maés brillante. A medida que aumenta € brillo, fijese er
como cambia el estado de usted. Luego le pido que vay:
acercando la imagen mental, y a continuacion que la detenge
y amplie su tamafio. ¢Qué ocurre mientras uno manipula es
imagen? Que la intensidad de la experiencia cambia, ¢no &
cierto? Para la gran mayoria de las personas, recrear un re
cuerdo agradable y hacerlo mas grande, mas brillante y mé:
proximo hace que laimagen sea incluso méas poderosay
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ij;radable. Aumenta lafuerza 'y € placer de la representacion
interna, y le pone a uno en un estado més vigoroso y aegre.

Todas las personas tienen acceso alas tres modalidades o
e.istemas de representacion, d visud, € auditivo y € cenesté-
.ico. Pero los diferentes individuos los utilizan en medida
diferentes. Algunos acceden a su propio cerebro dentro de
un marco de referencia visual, y reaccionan frente a las ima
S.cnes que ven en su cabeza. Otros son basicamente auditivos
v otros mas bien cenestésicos, y reaccionan con mas fuerza
11 ente alo que oyen o sienten. Por eso, después de haber va
nado € marco de referencia visual vamos a ensayar |0 mismc
ion los demas sistemas de representacion.

Vuelva d recuerdo agradable que nos ha servido hast
ahora. Aumente & volumen de las voces o de los sonidos que
oy6. Deles mas ritmo, més profundidad, cambieles € timbre
Que sean mas fuertes y decididos. Luego, haga lo mismo cor
l.is submodalidades cenestésicas. Haga que € recuerdo se:
més calido, mas suave y acariciador que antes. ¢Qué pasa cor
sus sensaciones después de esta experiencia?

No todas las personas reaccionan de la misma manera.
1 as sugestiones cenestésicas, en particular, producen reac:
ciones diferentes en personas diferentes. Muchos |ectores
hallardn seguramente que la imagen gana a hacerla mas bri:
[lante 0 més grande. Ello da mas intensidad a la representa
cion interna, la hace mas atractiva y, sobre todo, le pone ¢
uno en un estado més positivo, mas duefio de sus recursos.
[*n las sesiones con mis clientes, cuando realizamos estos
gjercicios, yo puedo ver exactamente lo gque ocurre en ¢
mente de la persona en cuestion, observando su fisiologia. La
respiracion se hace més profunda, los hombros se yerguen,
las facciones se relgjan y todo € cuerpo se mantiene en una
\ctitud como més vigilante.

Hagamos [0 mismo con una imagen negativa. Le pido que
piense en algo que le contrarid y le hizo dafio. Ahora tome
esa imagen y auméntele e brillo. Acérquela més. Hagala mé&
grande. ¢Qué ocurre en su cerebro? Muchas personas hallar
gue se ha intensificado su estado negativo; las sensacione
molestas o dolorosas que experimentaron la primera vez
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vuelven con mas fuerza. Ahora revierta laimagen a las con
diciones iniciales. ¢Qué ocurre cuando la hace més peguefia
mas oscura y distante? Descubrira que las sensaciones nega
tivas van perdiendo su fuerza.

Hay que ensayar también las deméas modalidades. Escu:
che su voz interna, o la que se estuviese oyendo durante |
experiencia, hablando en un tono fuerte, machacando las si
labas. Sienta la experiencia como una ocasion de firmeza
como una actitud dura. Es posible que vuelva a ocurrir Ic
mismo de antes; que se intengfiquen las sensaciones negati-
vas. Repito que no se trata de que lo entienda usted tedrica
mente. Le pido que practique estos gjercicios de un modc
concentrado, intenso, fijandose bien en las modalidades
submodalidades que se vayan revelando mas eficaces par:
usted. De manera que podria ser conveniente la repeticior
mental de esas fases, con la atencion puesta en cdmo la mani-
pulacién de las imagenes cambia las sensaciones que las mis
mas evocan.

Tomemos la imagen negativa que nos sirvié al principio
para luego hacerla més pequefia. Dése cuenta de lo que ocu:
rre mientras la imagen se encoge. Ahora desenféquela, hagale
més borrosa, atenuada y dificil de ver. Conseguido esto, dé
jela, llévelatan Igos de si que apenas pueda ya distinguirla
Por dltimo, tome laimagen y empujela hacia un sol imagina
rio. Tome nota de lo que ve, oye y siente mientras aquélle
desaparece del mundo.

Haga lo mismo con la modalidad auditiva. Bge € vo
lumen de las voces que oye; haga que suenen letérgicas y
mortecinas, quiteles el ritmo. Hagalo también con sus per-
cepciones cenestésicas,; que laimagen acabe siendo flojaein
sustancial, giena a usted. ¢Qué ha ocurrido con laimagen ne
gativa durante todo este proceso dirigido por usted? Si €
lector es como la mayoria de las personas, laimagen pierde L
poder..., se hace menos potente, menos dolorosa, incluso lle
ga adgar de exigtir. Es decir, que se puede tomar algo que
nos ha causado un gran dolor en € pasado y quitarle fuerza
hasta hacer que se disuelvay desaparezca por completo.
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Creo que este breve experimento puede bastar para da
unaidea del poder de esa técnica. En cuestion de escasos mi-
nutos, el lector habra tomado un sentimiento positivo par:
reforzarlo e intensificarlo, y también habra logrado despren
derse de una imagen negativa intensa y del poder que ésté
gercia sobre él. En e pasado, usted estaba a merced de los
resultados de sus representaciones internas. Ahora ya sab
gue no tiene por qué ocurrir forzosamente asi.

En esencia, usted puede vivir de dos maneras. O bien dgja
<|ue su cerebro siga goberndndole como venia sucediendo en
el pasado; en estas condiciones, cuando aquél transmite al-
guna imagen, sonido o sensacion, usted responde autométi-
camente a la sugestion como €l perro de Pavlov respondia a
limbre. O bien puede usted optar por dirigir conscientemente
su propio cerebro, por implantar las sugestiones que le
convenga, por tomar las experienciasy las imagenes desagra-
dablesy privarlas de su poder e influencia. Puede represen-
tarselas a si mismo de tal manera que dejen de dominarle,
* reduciéndolas» a unas dimensiones que le permitan mane-
arlas eficazmente.

¢No hemos conocido todos la experiencia de una misién
0 un trabgjo «que nos venia demasiado ancho», haciéndonos
desesperar de nuestras posibilidades de Ilevarlo a término,
con lo cual ni Squieralo intentébamos? S ahora uno imagina
esa tarea como un cuadrito muy pequefio, se vera en condi-
ciones de dominarlay emprendera |as acciones oportunas Sin
dgarse abrumar. No ignoro que esto puede parecer una sim-
plificacion exagerada, pero s € lector lo intenta ya descubri-
racomo a cambiar sus representaciones puede modificar su
actitud ante latarea, y asi modificar también sus acciones.

Por supuesto, ahora sabemos también que podemos to
mar las experiencias favorables e intengficarlas. Puede uno
tomar |as pequefias alegrias de la viday hacerlas mas grandes,
parailuminar su vison del diay sentirse masligero y feliz.
Lo que tenemos aqui es € modo de sacarles mgor € jugo, de
sentir mayor regocijo, més ardor vital.
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Nada es tan bueno ni tan malo; es el pensamiento el
quelo hacetal.

WILLIAM SHAKESPEARE

¢Recuerda que en € capitulo primero habldbamos de |«
mercancia de los reyes ? El rey tenia e privilegio de disponel
de su reino. Pues bien, el reino de usted es su cerebro. Lc
mismo que € rey gobierna su reino, usted puede gobernar €
suyo, siempre que para ello empiece a asumir el control de
cOmo se representa usted sus experiencias en la vida. Toda
las submodalidades que hemos estudiado le dicen a cerebro

PREDICADOS NOMINALES Y VERBALES
Visuales Auditivos Cenestésicos Indeterminados
seve se oye se siente se siente
se mira seescucha  se palpa experimentar
observar suena agarrar entender
mostrar armoniza atraer pensar
demostrar disonante repeler aprender
revelar algarabia cautivar proceso
asomar ser todo reshalar decision
apuntar oidos contactar motivar
visionar timbre de rechazar considerar
aclarar alarma duro cambiar
dilucidar silencio blando observar
parpadeo  susurrante frio insensible
claro murmullo calido distinto
turbio estentoreo agrio concebir
brillante sintonizar dulce estar
trans- hacerse el acido
parente sordo amargo
destello buen tono hallar
imagen musicalidad apoyo
cuadro estridencia rigido
panorama volverse en
redondo
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lo que debe percibir. Recuerde que, en realidad, no sabe-
mos lo que es la vida, sino solo lo que representa la vida pare
nosotros. De tal modo que s tenemos una imagen negative
gue se nos presenta de una manera grandiosa, brillante, po-
tente y resonante, € cerebro nos azotard con una experienci:
grandiosa, brillante, potente y resonantemente maa. Pero s
lomamos esa imagen negativa y la empequefiecemos, la os
curecemos, la convertimos en una fotografia sin movimiento
entonces le quitamos su poder y € cerebro reaccionara er
consecuencia. En vez de caer en un estado negativo podre
mos encogernos de hombros, o por 1o menos soportar la si-
tuacion sin vernos afectados en exceso.

Nuestro idioma nos proporciona muchos ejemplos del
poder de nuestras representaciones. ¢Qué significa decir que
una persona tiene un porvenir brillante? ¢Cudles son sus
sentimientos de usted cuando alguien dice que las perspecti-
vas se le presentan sombrias? ¢A qué se refiere usted cuandc
dice que hay que «arrojar luz» sobre un asunto? ¢Qué damo:s
a entender cuando decimos que aguien carece de sentido de
l.i proporcidn o que tiene una imagen distorsionada de algo?
,;QUé quiere decir la gente cuando afirma gue tiene un pex
en e ama o que siente un bloqueo mental? ¢/A qué aude us
ted cuando dice que ago le suena o que se le dispard una se-
fia de darma?

Por lo comin se tiende a suponer que tales frases no sor
méas que metéforas. Pero son mas que eso; en genera, descri-
ben con bastante exactitud lo que acontece dentro de nuestre
mente. Piense en lo ocurrido hace algunos minutos, cuandc
tomo6 usted un recuerdo desagradable y lo amplificd. ¢Re
cuerda como se acentuaron los aspectos negativos de la ex:
periencia y entré usted en un estado negativo? ¢Se puede
imaginar una descripcion mas acertada de una experiencia as
(Jue la consistente en decir que se exagerd € asunto «fuera d
toda proporcion»? Es porque sabemos instintivamente Ic
poderosas que son nuestras imagenes mentales. Recuerde
que se trata de controlar nuestro cerebro, no de que é no:
controle a nosotros.

He aqui un gercicio sencillo que sirve de ayuda a muchas
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FRASES PREOICATIVAS

Mediante los predicados utilizados en la comunicacién, las perso-

flas se representan internamente sus experiencias en las modalidades
visual, auditiva o cenestésica. Doy a continuacién una lista de ejemplos

de uso corriente.
Visual (6ptica)

Alaluz de

A simple vista

Avista de p4jaro

Abarcar de una

ojeada

Afrontar un deber

Asemejarse

Bien definido

Cara a cara

Cautivo a los
espectadores

En persona

Estar bien visto

Hacer una escena

Imagen mental

Imagen velada

Me parece

Memoria fotogréafica

Miopia

Mirar las musarafias

Nitido

Parecer

Regalo para la vista

Sin asomo de duda

Tener un destello de
claridad

Tener perspectiva

Un algo entrevisto

Un cuadro lamenta-

ble

Un punto de vista

Un vistazo

Ver con la
imaginacion

Ver las estrellas

Vérsele a uno el
plumero

Vision de la jugada

Ya lo veremos

* El objetivo, al

Auditiva (acustica)

Campanudo
Caricia para los oidos
Comienzos balbucien-
tes
Convenci6 a los
oyentes
Charla ociosa
Dar el tono
Dar la nota
Descrito de viva voz
Después de lo oido
Diga a qué viene
Diga su opinion
Estaren tertulia
Facilidad de palabra
Fue un alboroto
Hablar claro
Hablar sin ton ni son
Hacer oidos sordos
Hacerse escuchar
Inaudito
Lejos de mis oidos
Llamar la atencién
Lo dije bien alto
Manera de hablar
Oidas las partes
Oidos sordos
Oiga/Escuche
Oir con agrado
Palabra por palabra
Prestadme oidos
Punto en boca
Rumorologia
Silencio, por favor
Unas palabras

«igualar predicados»,

Cenestésica
(percepcion difusa)
Aturdido

Béalsamo para el
espiritu

Bien fundado

Cabeza loca

Camisa de once varas

Composicion de lugar

Corazon ardiente

Discusién acalorada

Dolerlea uno una
cosa

Dominarse

Duefio de si

Echar mano de

Es un martirio

Estar en contacto

Frio/Tranquilo

Harina de otro costal

Mano a mano

Momentos de panico

Notarse una tendencia

Pisar fuerte

Poner las cartas sobre
la mesa

Quédese por aqui

Quitarse un peso
romper el hielo

Sacar tajada

Se apoder6 de mi

Se condensa en

Se me escapd

Ser corto de miras

Ser una remora

Suave como un
guante

Tejemaneje/Manoseo

Tieso/Estirado/Rigido

Traido por los pelos

adaptarnos al lenguaje

- . €S . .
que ytl_llza nuestro |'nt'erlocutor, con el fin de crear una corriente de en-
tendimiento al principio de una relacion.
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personas. ¢Se ha visto usted atormentado alguna vez por ur
didogo interno incesante, por una de esas Situaciones en qu
el cerebro se niega a callar? Muchas veces nuestro cerebrc
dialoga consigo mismo, interminablemente, como cuandc
sopesamos los pros y los contras de algun asunto, o cuan
do tratamos de hdlar el argumento que nos daba la razén de
Imitiva en una antigua discuson, o de gjustar cuentas con un
.intiguo adversario. Cuando esto le ocurra, basta con bagjar €
volumen. Haga que la voz suene dentro de su cabeza cad:
vez mas suave, més lganay més débil. Con eso e problem:
desaparece parala mayoria de las personas. ¢Y € caso de lo
didlogos internos que le recuerdan a uno sus limites? Oigs
tomo dicen ahora las mismas cosas, sdlo que con voz insi:
nuante, en cadencia y tono provocativos, de caricia sexual
No serés capaz de hacer eso». ¢Qué le parece ahora? Puedk
ocurrir que le entren ganas de hacer justamente lo que la vo:
decia que no hiciera. Ensdyelo ahora mismo y experimente [
diferencia

Ahora vamos a practicar otro gjercicio. Esta vez, piens
en algo de su experiencia que hizo estando totalmente moti-
vado. Relgese y formese una imagen mental, lo més clar:
posible, de aquella experiencia. Voy a preguntarle alguna
rosas sobre ella. TOmese tiempo y conteste a cada pregunta
una a una. En esto no hay contestaciones acertadas ni equi-
vocadas. Los diferentes individuos tienen diferentes contes
i.iciones

Mientras contempla usted la imagen, ¢ve una pelicul:
0 una instantanea? ¢Esta en color 0 en blanco y negro? ¢E:
una escena cercana o algada? ¢A la derecha, a laizquierd:
0 en el centro? ¢Arriba, abagjo o en medio de su campo d
vison? ¢Es una situacion asociada (es decir, vista por uste
CON Sus propios 0jos), o disociada (0 sea, vista como s fues
usted un espectador externo)? ¢La imagen esta limitada po
un marco, 0 es un paisgje sin unos términos definidos? ¢E:
Urillante o apagada, oscura o luminosa? ¢Aparece nitida ¢
desenfocada? Mientras practica usted este gercicio, vaya fi:
undose en las submodalidades més fuertes para usted, es de-
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cir en las que destacan con més fuerza cuando piensa en
elas.

Ahora pase revista a sus submodalidades auditivas y ce-
nestésicas. Cuando asiste ala escena, ¢0ye su propiavoz o las
de otros protagonistas? ¢Se trata de un didogo o de un mo-
nologo? Los sonidos que oye, ¢son fuertes o tenues? ¢Varian
las inflexiones 0 se caracterizan por su monotonia? ¢Son on-
dulantes o percutientes? ¢Se suceden a tiempo lento o rpi-
do? ¢Vany vienen las voces 0 se mantienen como un comen-
tario invariable? ¢Qué es o més importante que usted oye o
se dice a sl mismo en esa escena? ¢Donde esta localizado €
sonido, de donde procede? La misma escena, ¢es violenta o
amable? ¢Hace caor o frio? ¢Predomina la sensacion de as-
pereza o la de suavidad, la flexibilidad o larigidez? ¢Toca
usted solidos o liquidos? ¢Tiene una sensacién precisa, o di-
fusa, y en qué punto de su cuerpo se localizalamisma? ¢Re-
cuerda usted alguin sabor &cido o dulce?

Al principio cuesta contestar a algunas de estas preguntas.
S agun lector, por gemplo, tiende a formarse sus represen-
taciones internas principalmente por via cenestésica, habra
pensado quizés: «Y 0 no veo imégenes». Recuerde que es0 es
una creencia, verdadera Sempre y cuando se mantenga usted
apegado adla. A medida que vaya adquiriendo conciencia de
sus propias modaidades, aprenderd a mejorar sus percepcio-
nes por medio de lo que se llama la «superposicion». Esto
significaque s uno es un tipo predominantemente auditivo,
por emplo, para recobrar una experiencia le convendra em-
pezar por evocar todas las sugestiones acUsticas. Es decir,
al principio recordarialo que oy6 en tal situacion. Una vez
puesto en ellay establecida una representacion internarica
y potente, es mucho més facil tradadarse a marco de refe-
rencia optico para elaborar las submodalidades visuales o a
marco cenestésico para experimentar las submodalidades
tactiles'y propioceptivas.

Bien, pues después de ver y experimentar |la estructura de
algo que en su tiempo nos motivé fuertemente, vamos a pen-
sar en alguna otra cosa para la cual nos gustaria estar fuerte-
mente motivados, pero que en el momento presente no Nos
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inspira ninguna aficién especial ni motivacion alguna pare
hacerla. Una vez mas, formemos laimagen mental. Y luego
repitdmosnos las mismas preguntas. Pero ahora prestaremos
especia atencion a las diferencias entre las respuestas, er
comparacion con e caso de la accidn fuertemente motivada
Por gjemplo, mientras contempla la imagen mental, ¢ve une
peliculao unainstantanea? Y asi sucesvamente, en un repaso
. todo el cuestionario de la submodalidad visual. Luego pa
saremos revista a las submodalidades auditiva y cenestésica
Mientras tanto, anotaremos otra vez cudles son las submo-
dalidades més potentes, |as que encierran mas potenciaida
des para modificar nuestro estado.

A continuacion, tome la cosa que le motivaba (Ilamémos
le laexperiencianimero 1) y la que desearia que le motivas
(y que sera la experiencia nimero 2) , y contémplelas si-
multaneamente. No es tan dificil. Imagine su cerebro comc
una pantalla de television, con la imagen partida, y observe
las dos imagenes d mismo tiempo. Hay diferencias entre la
submodalidades, ¢no es cierto? Era facil preverlo, por su-
puesto, ya que diferentes representaciones producen diferen
tes tipos de resultados en @ sistema nervioso. Ahora tomemoe
lo que hemos aprendido acerca de las clases de submodaida
des que nos motivan y, paso a paso, regjustemos las submo
dalidades de la cosa que todavia no tenemos ganas de hacel
(experiencia 2), de manera que se igualen con las de la cose
gue nos motiva (submodalidades de la experiencia 1). Esta
ultimas, lo repito, pueden ser diferentes segiin la persona
pero lo més probable es que laimagen de la experiencia 1 set
més brillante que la de la experiencia 2. ASmismo sera mé
nitida y cercana. Le pido que se fije bien en las diferencia
entre launay la otra, y que manipule la segunda representa
cion de modo que vaya pareciéndose mas a la primera. Nc
olvide hacer lo mismo con las sugestiones auditivas y las ce
nestésicas. Hagal o ahora

¢QUE le parece ahora la experiencia nimero 2? ¢Se siente
méas motivado por ella? Asi deberia ocurrir, s ha igualadc
con cuidado las submodalidades de la experiencia 1 con las de
l.i experiencia 2 (por giemplo, s la 1 se representaba como
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una pdiculay la 2 como una foto fija, convierta usted la ex
periencia 2 en una peliculd); continle este proceso con toda:
las submodalidades visuales, auditivas y cenestésicas. Cuan
do descubra usted los «actuadores» concretos (submoda
lidades) que producen en usted un estado deseable, podr:
vincular esos actuadores a los estados indeseables para cam
biarlos de signo en un instante.

Recuerde que las representaciones internas similare:
crearan estados 0 sensaciones smilares. Y que tales estados ¢
sensaciones desencadenaran acciones similares. Por tanto, s
usted averigua concretamente lo gque le hace sentirse moti-
vado afavor de algo, sabra exactamente qué debe hacer an
te cuaquier experiencia para sentirse motivado sempre que
quiera; y de tal estado de motivacion hay que partir par:
gue las acciones sean eficaces.

Es importante observar que ciertas submodalidades clav
nos afectan mas que otras. He tenido ocasion de trabgar, po
gemplo, con un muchacho que no estaba motivado en lo mé
minimo parair alaescuela. La mayor parte de las submoda
lidades visuales le degjaban frio. En cambio, cuando se decii
ciertas palabras a si mismo en un tono de voz determinado
inmediatamente nacia en é la motivacion parair d colegio
Ademés/en estado de motivacion notaba una tension en su
biceps, mientras que cuando se hallaba desmotivado o con
trariado la tensién se localizaba en la mandibula e incluso &
le dteraba la voz. Bastd cambiar esas dos submodalidades y
me vi en disposicion de hacerle pasar del estado desmotivad
0 de contrariedad a motivado. Lo mismo puede conseguirs
con la comida. Una de mis clientes adoraba el chocolate po
su textura, su cremosidad y suavidad, y odiaba en cambio I
uva de mesa por ser crujiente. Todo lo que hice fue sugerirle
gue se representase €l acto de comer uva despacio, mordis
gueandola poco a poco y degjando que se deshiciera en st
boca para apreciar la suavidad de la textura; ademés, le hice
repetir estas descripciones en voz ata, igualando la tonali
dad. Cuando hizo esto dese6 comer uvas y desde entonce
siempre le han gustado.

Un modelador auténtico no descansa nunca en su curio-
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sidad acerca de como los demés producen cuaquier resulta
do mental o fisico. Algunos vienen, por gemplo, a solicita
mis consgjos diciendo: «jEstoy tan deprimido!». Yo no le
pregunto nunca: «Por qué esta usted deprimido?», para que
COMO respuesta me representen y se representen a si mismos
por qué lo estén, ya que eso precisamente |los arrojaria a le
depresion. A mi no me interesa averiguar por qué estan de
primidos sino cémo se deprimen, y por eso les pregunto: «Y
¢como lo hace?». Por lo general, la contestacion es una mira
da de sorpresa, ya que la gente no sabe que para estar depri-
mido haya que hacer unas cosas muy determinadas en la
mente y en la fisologia de uno. Entonces pregunto: «Si yo
estuviera en su piel, ¢como haria para sentirme deprimido?
¢Qué imaginaria? ¢Qué me diria a mi mismo, y qué tonc
emplearia para decirlo?». Estos procesos crean acciones
mentales y fisicas determinadas y, por tanto, unos resultados
emocionales determinados. S uno logra cambiar la estructu-
ra de un proceso, éste puede convertirse en otracosay € re-
sultado ser distinto de la depresion.

Una vez adquirida esta nueva conciencia de saber como se
hacen las cosas, puede uno empezar a dirigir el propio cere-
bro y crear los estados que le favorecen para alcanzar la cali:
dad de vida que deseay merece. Ejemplo: ¢como llegausted a
sentirse frustrado o deprimido? ¢Sefijaen algo para hacer de
ello un cadtillo en su mente? ¢Se habla constantemente a si
mismo en un tono de voz triste? O por e contrario, ¢comc
crea las sensaciones extéticas, € jubilo? ¢Se forma imagenes
brillantes? ¢Son de movimiento rapido o lento? ¢Qué tonc
de voz emplea entonces para hablar consigo mismo? Supon-
gaque aFulano le gusta, atodas luces, su trabgjo. A usted no,
pero le gustaria que asi fuese. Descubra lo que hace Fulano
para crear ta sensacion. Usted mismo se sorprendera a
comprobar 10 poco que cuesta cambiar. He sido testigo de
como, a menudo, personas que llevaban afios en tratamientc
cambiaban sus problemas, sus estados y sus modos de com-
portamiento en cuestion de minutos. En fin de cuentas, la
frustracion, la depresion o e éxtasis no son objetos materia-
les. Son procesos creados por determinadas imagenes'y soni-
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dos mentales, asi como por actosfisicos, todo lo cua contro-
la usted consciente o inconscientemente.

¢Se ha dado cuenta de que € uso eficaz de estas herra-
mientas puede cambiar su vida? S le encanta el reto que le
proporciona su trabgjo profesional, pero odia hacer la lim-
pieza doméstica, puede optar por una de estas dos solucio-
nes. poner un anuncio en busca de una empleada, o fijarse en
la diferencia entre como se representa usted el trabgjo y
como lalimpieza de la casa. Al representarse la limpieza do-
méstica y una profesion interesante bajo idénticas submoda-
lidades, experimentara un deseo urgente de ponerse a lim-
piar. jUn buen consg o para sus hijos, dicho sea de paso!

¢QUE sucederia s se plantease todo |o que aborrece, pero
se considera obligado a hacer, y lo vinculase con las submo-
daidades del placer? Recuerde que los casos caracterizados
por una sensacion intrinseca son muy pocos. Uno aprende a
juzgar agradables unas cosas y desagradables otras. Basta,
pues, volver a etiquetar mentalmente esas experiencias para
percibirlas de otra manera. ¢{Qué le pareceria eso de tomar
todos sus problemas y reducirlos de tamafio, ademés de po-
ner alguna distancia entre ellos y usted? Las posibilidades
soninfinitas. jUsted es quien mandal

Importa recordar que, lo mismo que cualquier otra habi-
lidad, ésta exige repeticion y practica. Cuanto mas a menudo
Se repitan conscientemente esos sencillos cambios de sub-
modalidad, mas pronto se conseguiran |os resultados desea-
dos. Quiza descubra que, para usted, cambiar € brillo o nivel
de luminosidad de unaimagen tiene més efecto que cambiarla
de posicion o de tamafio. Sabido esto, ya no dudara de que
para manipular algo ha de empezar por modificar lailumina
cion.

Algun lector estara pensando: todo eso de los cambios de
submodalidad suena bien, pero ¢como voy a impedir que
vuelvan al estado anterior? Sé que puedo variar mi humor de
momento, y eso vale mucho, pero meor seria s se cons-
guiera un cambio mas automético y sobre todo mas consis-
tente.

Ello puede conseguirse con ayuda de lo que llamamos «&l
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patrén del tris-tras». Sirve para tratar gran numero de los
problemas crénicos y los habitos perjudiciales que se crear
las personas. Con €l patron del tris-tras se toman las repre
sentaciones internas que nos colocan en un estado de impo
tencia, y se disparan automéaticamente otras representacione:
internas nuevas que nos ponen en pleno dominio de nuestro:
recursos tal como desedbamos. Una vez haya descubiertc
usted qué tipo de representaciones internas le inducen, pol
gemplo, a comer més de lo necesario, mediante € patron de
tris-tras creard una nueva representacion interna, centrada er
otra cosa gque tenga mas fuerzay que, a ser vista u oida, l¢
induzca a apartar de si la comida. S asocia las dos represen
taciones, cada vez que piense en darse un atracon la primere
[lamara autométicamente a la segunda y le pondra a usted er
condiciones de no apetecer los alimentos. Lo mejor del pa
tron del tris-tras es que una vez implantado con eficacia nc
resulta preciso recordarlo constantemente. El proceso
desencadena de forma automatica, Sin ninguin esfuerzo cons
ciente. He agui cdmo funciona:

Primera fase: Identifique el comportamiento que desex
cambiar. Luego, férmese una representacion interna de diche
comportamiento como s |0 estuviese viendo con sus propio:
0jos. Si quiere degjar de morderse las ufias, pongamos po
caso, represéntese su propiaimagen y como levanta la manc
para acercar |os dedos alos labios, y como se pone a morder:
s lasuiies.

Segunda fase: Una vez se tiene una imagen clara del com
portamiento que se quiere cambiar, es preciso formarse uni
representacion diferente, una imagen de uno mismo tal com
serias € cambio deseado se hubiese redizado ya, y de lo que
ta cambio significaria para usted. Trate de imaginar comc
retira los dedos de la boca, cdmo se g erce una ligera presior
sobre los dedos cuya ufia iba a roer, y considere sus mano:
perfectamente cuidadas, d tiempo que se contempla a si mis
MO como una persona elegantemente vestida, de magnific:
presenciay muy seguray duefia de si. Estaimagen de uno
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mismo en el estado deseado debe ser de tipo disociado. Ell¢
se debe a que necesitamos crear una representacion intern:
idealizada, la cual iremos redibujando siempre, en vez de
considerarla como ago ya adquirido.

Tercerafase: En un «ris-tras», permute las dos imégene:
de manera que la experiencia torpe y triste dispare automati
camente la experiencia de seguridad y dominio. Cuando &
ha conseguido montar este mecanismo de disparo, cuaquie
suceso de los que desencadenaban en usted e deseo de mor:
derse las ufias suscitara luego un estado distinto, en e que
aspirard a la aproximacion hacia esa imagen idea de unc
mismo. Es decir, le habra abierto a su cerebro un camino to
talmente distinto para reaccionar frente alo que en € pasadc
suscitaba una reaccion negativa.

He agqui como se hace € tris-tras. empiece formandost
una imagen brillante y grande del comportamiento que
quiere cambiar. Luego, en € rincon de abajo a la derecha de
esa imagen, superponga otra imagen pequeia y oscura, |
de como quiere usted llegar a ser. Ahora tome esa imagen pe
guefia 'y, en menos de un segundo, aumente el tamafio y e
brillo «chafando» literamente la imagen del comportamien
to que quiere abandonar. Al mismo tiempo, pronunciara us
ted la palabra «zumbaaar> con todo € vigor y € entusiasmc
que pueda. No ignoro que esto puede parecer algo infantil
sin embargo, a decir «zumbaaa» con gran énfasis usted ¢
envia a su cerebro una serie de poderosas sefides positivas
Una vez haya construido mentalmente las imégenes, € pro
ceso de sustitucion debe efectuarse por completo en meno:
tiempo del que necesite para decir «zumbaaa», y ya tiene us
ted delante una imagen grande, brillante, nitida y coloread:
de como desea ser. La vigia imagen de lo que usted era h:
quedado aplastada y hecha polvo.

La clave paraimplantar este patron reside en la velocidat
y en la repeticion frecuente. Es necesario que usted vea )
sienta de verdad como se dilata esa imagen pequefiay oscure
para convertirse en grandey brillante, y como éstainvade y
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«revienta» la imagen anterior, destruyéndola y sustituyén:
dola por un cuadro alin mas grande y magnifico de comc
quiere usted que sean las cosas. En ese momento experimen
tarala maravillosa sensacion de ver las cosas tal como quiere
gue sean. Entonces abra un momento |os ojos para rompe!
ese estado y vuelva a cerrarlos para repetir otra vez la opera
cion del tris-tras. Empiece por contemplar en tamafio muy
grande lo que usted quiere cambiar, y luego haga que la figu:
ra pequefia crezca y brille y explote con un jzumbaaal Hage
una pausa para recrearse en la experiencia. Abra los ojos
Cieredos. Vealo que hay que cambiar. Vea laimagen origi-
nariay cdmo quiere cambiarla. Zumba otra vez. Hagalo cin
CO 0 sais veces, tan rgpido como pueda. Recuerde: la veloci-
dad es fundamental, y también divertirse haciéndolo. Lo que
le esta diciendo a su cerebro es; Mira esto, «zumbaaa», ha:
esto, mira esto, «zumbaaa», haz esto, mira esto, «zumbaaa»
haz esto..., hasta que la imagen antigua produzca €l disparc
automético de la imagen nueva, de los nuevos estados y, er
consecuencia, del nuevo comportamiento.

Evoque ahora la primera imagen. ¢Qué ha pasado? S, pol
giemplo, ha sometido a la rutina del tris-tras el habito de
morderse las unas, a imaginarse a si mismo haciéndolo ver:
que le resulta dificil, que le parece dgo antinatural. De no sa1
asi repita la préactica, esta vez procurando hacerlo con méas
claridad y rapidez; aseglrese sobre todo de experimenta
s0lo durante un brevismo instante la sensacién positiva que
le proporciona la imagen nueva, antes de abrir de nuevo los
ojos y volver ainiciar e proceso. Tal vez no funcione s l¢
imagen hacia la cua ha elegido tender no es lo bagtante su-
gestiva 0 deseable. Es muy importante que se trate de algc
sobremanera atractivo, de modo que propicie un estado de
motivacion o deseo, algo que realmente anhele o que par:
usted pueda ser més importante que € habito antiguo. En al:
gunos casos es Util afiadir nuevas submodalidades, como e
olor o el sabor. Los resultados asombrosamente rdpidos que
produce € patron tris-tras se deben a ciertas tendencias de
cerebro. Nuestra mente tiende a evitar las cosas desagrada
Mesy aapegarse alas agradables. Al hacer que laimagen de
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uno que no necesita morderse las unas sea mucho més atrac:
tiva que el deseo de mordérselas, se le suministra al cerebrc
una sefid poderosa, que indica hacia qué tipo de comporta
miento debe tender. Es lo que hice yo para abandonar la cos
tumbre de morderme las ufias, que se habia convertido pare
mi en un habito por completo inconsciente. Un dia despué
de haber practicado la rutina del tris-tras, me sorprendi mor-
diéndome los dedos. Esto podia interpretarse como un fra
caso, pero yo preferi considerarlo como un progreso en le
curacion del habito, tras lo cual me limité a hacer diez gerci-
cios de tris-tras, y nunca méas se me ha ocurrido morderme
las ufias.

Puede uno hacer lo mismo con los temores o las frustra
ciones. Propdngase, por gemplo, algo que teme hacer. Lue
go, representeselo funcionando como a usted le gustaria
Haga que ese cuadro sea excitante de verdad. Y entonce
permute, tris-tras, siete veces seguidas las dos escenas. Hechc
esto, piense en lo que le daba miedo. ¢Qué le sugiere ahora’
Si la rutina se ha gecutado eficazmente, tan pronto comc
uno quiere ponerse a pensar en agquello que temia, autométi-
camente se encuentra pensando en la cosa como uno desearit
quefuese.

Otra variacion del patron tris-tras consiste en imagina
gue uno tiene delante una honda o tirador de goma. En me
dio de la horquilla se coloca la imagen del comportamientc
actual gue uno quiere cambiar. El tirador se carga con une
imagen muy pequefia de cOmo desearia ser uno mismo
Mentalmente vamos tirando de las gomas hacia atrés, cade
vez més atras hadta llegar a la méxima tensén posible. En
tonces se dispara, e imaginamos como el proyectil reviente
la vigjaimagen que tenemos delante y penetra en € interiol
de nuestro cerebro. Al hacer esto es importante imagina
cdmo lagoma se tensamas'y més, antes de soltarla En € mo
mento de disparar se dira «zumbaaa» en voz alta, contem-
plando como se rompe esa viga imagen de lo que éramos
cuando sufriamos por culpa de nuestras limitaciones. S s
hace correctamente, en el momento de soltar € proyectil I¢
sensacion de que laimagen se precipitaa encuentro de uno
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es tan viva que la cabeza se echa involuntariamente haciz
atras. Ruego a lector que se pare ahora mismo a consideral
alguna idea 0 comportamiento incapacitante que le gustariz
cambiar, para ensayar larutina del tris-tras con esta metéfor:
del tirador.

No olvide que su mente puede ir contra las leyes del uni-
verso, en un sentido que es crucia: puede retroceder hacia e
pasado. No ocurre o mismo con el tiempo real ni con los
hechos, y sin embargo la mente puede. Digamos que va ustec
asu oficinay lo primero que ve es que no han terminado ur
informe importante que usted necesitaba. Ese informe pen:
diente le pone en un estado méas que desvalido. Usted se en-
fada, sufre debido a la frustracion. Su primer impulso seric
[lamar y echarle unafilipica ala secretaria. Pero los gritos nc
serviran para producir € resultado que usted desearia, sinc
s0lo para empeorar alln més la situacion. La clave consiste er
cambiar su estado, en retroceder y ponerse en un estado que
le permita conseguir que se hagan las cosas. Lo cual puede
hacerse por el procedimiento de reubicar o resituar las re
presentacionesinternas.

En todo este libro hablo de ser e duefio y soberano de
uno mismo, de dominar y dirigir €l propio cerebro. Ahor¢
empieza usted a ver cOmo se consigue. A través de los esca
sos gercicios realizados hasta agui ha visto que esté en su
manos la posibilidad de controlar por completo su propic
estado. Piense en lo que podria ser su vida s recordase toda
sus experiencias felices como iméagenes brillantes, proxima
y llenas de color, como sonoridades aegres, ritmicasy agra
dablemente melodiosas, como contactos tiernos, calidos y
reconfortantes. ¢Y S Sus experiencias negativas quedasen re
gistradas como vigjas insantaneas pequefias, borrosas, comc
voces cas inaudibles y formas insustanciales que, por exces-
vamente remotas, han dejado de afectarle? Esto 1o hacen 1o
triunfadores de manera inconsciente. Saben como aumental
el volumen de lo que les favorece y cdmo cortar lavoz alc
gue les perjudica. En este capitulo, usted ha aprendido a mo-
delar esaconducta
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No le sugiero que ignore los problemas. Hay situacione
alas que uno, ineludiblemente, debe enfrentarse. Todos no
sotros tenemos algun conocido que, por mas que las cosas l¢
hayan salido bien en un noventa y nueve por ciento durante
el dia, regresa a su hogar en estado de depresion total. ¢Pol
QUE? Porque una cosa entre cien resultd ma. De eso que sali¢
mal seguramente hace una imagen enorme, chillona, aplas
tante, que convierte todo lo demés en sucesos diminutos
muertos e inggnificantes.

Muchas personas pasan asi toda la vida. Son esos cliente:
gue me dicen: «Siempre estoy deprimido». Lo dicen casi cor
orgullo, porque el estar deprimido ha llegado a ser parte de
su manera de ver el mundo. Pues bien, muchos terapeutas
comenzarian por abordar latarea, largay ardua, de desente
rrar la causa de esa depresion. Dejarian que el paciente les
hablase de su depresiéon durante horas. Hurgarian en € cubc
de basura mental de su cliente hasta descubrir vivencias pri:
mitivas de tristeza y sufrimientos emocionales pasados. Perc
con esas técnicas se construyen relaciones terapéuticas muy
prolongadas y, sobre todo, muy onerosas.

Nadie esta sempre deprimido. La depresién no es una si-
tuacion permanente como la de quedarse manco o cojo. E:
un estado, y las personas pueden entrar en €l o dgjarlo. En
realidad, muchos de los individuos que pasan por una depre-
sion han tenido en su vida numerosas experiencias felices..,
quiza mas que otros. Lo que ocurre es que ho se representan
dichas experiencias a si mismos de una manera brillante
grandiosay «asociaday; ademés, suelen pintar las épocas feli-
ces como algo muy Igano, y no inmediato. Haga una pausa
para recordar algiin acontecimiento sucedido la semana pa-
sada, y luego péngase a adgarlo mentalmente. ¢Le parece
ahora que es una experiencia tan reciente? Y s hubiera elegi-
do acercarla, ¢no pareceria entonces mas viva? Algunas per-
sonas toman sus experiencias felices dd momento y las dis-
tancian como s hubieran ocurrido hace mucho tiempo; en
cambio, nunca apartan mucho & pensamiento de sus proble-
mas. Ta vez haya oido usted esta expresion: «Tengo necesi-
dad de distanciarme un poco de mis problemas». No es que
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uno debatomar € avion e irse a adgun pais exdtico; basta cor
establecer esa distancia mentalmente, y se notara la diferen
cia. Las personas que se sienten deprimidas a menudo tiener
la cabeza llena de imégenes grandes, vocingleras, proximeas ¢
insstentes de los malos tiempos, y apenas una viga foto grie
y confusa de los buenos. Eso no podemos cambiarlo encena
gandonos en los malos recuerdos; hay que cambiar las sub
modalidades, que forman la propia estructura de los recuer:
dos. El paso siguiente consiste en asociar 1o que le hacie
sentirse mal a uno con las nuevas representaciones que le ha
cen sentirse capaz de afrontar los desafios de la vida con de
cisién, humor, pacienciay energia.

Algunos diran: «jUn momento! jLas cosas no se cambiar
con tanta facilidad!». ¢Por qué no? Muchas veces se com:
prende més facilmente una cosa en un relampago de claridac
gue en afios de meditacion. Asi trabaja el cerebro. Recorde
mos el funcionamiento del cinematdgrafo. Uno ve miles de
imagenes que se combinan para dar la sensacion de movi-
miento. En cambio, s un dia viéramos un fotograma, y a
cabo de una hora otro, y dos o tres dias después un tercero
seguramente no sacariamos nada en limpio. El cambio per-
sonal sigue un proceso parecido. S usted hace algo, s pro
duce un cambio en su cerebro ahora mismo, s modifica st
estado y su comportamiento, se habra demostrado a si mis
mo, de la manera mas espectacular, lo que se puede hacer
con lo cua recibe un impulso més poderoso que S se dedica
se a meditar angustiosamente durante un mes. La fisice
cuéntica nos ensefia que las cosas no varian gradualmente a lc
largo del tiempo, sino en saltos discontinuos llamados cuan:
ticos. Nosotros saltamos de un nivel de experienciaa otro. S
austed no le gusta lo que siente, cambie la manera en que <
representa las cosas. Es asi de sencillo.

Consideremos otro ejemplo: el amor. Para muchos de
nosotros el amor es una experiencia maravillosa, etérea, cas
mistica. Desde el punto de vista de la teoria del modelado,
observamos gque €l amor es un estado y que, lo mismo que
cualquier otro estado o resultado, se produce en virtud de un
determinado conjunto de actos o de estimul os percibidos o
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representados de una manera determinada. ¢Como se ena
mora uno? Entre los ingredientes perceptuales del enamora
miento, uno de los més notables es € que consiste en «aso
ciarse» con todo lo que a uno le gusta de la persona amada \
disociarse de todo lo demés. El enamoramiento puede ser ur
estado embotador y desorientador, porgque no es equilibra
do; uno no establece un balance de las cualidades buenas
malas de la persona para pasarlo por un ordenador y ver Ic
gue sale, Sino gque se asocia totamente con € pequefio NG
mero de rasgos de esa persona que a uno le intoxican. En ex
momento ni Squiera percibe los «defectos» de lamisma.

¢Por qué se estropean las relaciones? Eso, naturalmente
depende de muchos factores. Uno de ellos puede ser que dej¢
uno de asociarse con los rasgos de la otra persona que a prin-
cipio le gustaban. Lo que suele ocurrir en redlidad es que uno
llega a asociarse con todas |as experiencias desagradables su-
fridas en larelacion con ella, mientras se disocia de los ratos
agradables que se compartieron. ¢Como sucede esto? Quizas
uno haya observado y se haya formado una imagen grande \
predominante de como d otro tiene la costumbre de perder €
tapdn del tubo de dentifrico o degjar laropa tirada por € suelo.
A lomgor esque @ yano le escribe billetes carifiosos aella O
posiblemente €ella recuerda lo que é dijo en el calor de une
discusion, y ha estado pasando mentalmente la cinta de ese
didlogo unay otra vez, recordando como la ofendio, en ve:
de recordar la caricia que le hizo otro dia o las cosas amables
gue le dijo la semana pasada o |o bien que lo pasaron € dia dd
aniversario. La lista de g emplos similares seria interminable.
Quiza convenga aclarar que no es que sea «malo» plantears
las cosas de esta manera; Smplemente hay que tener presente
gue dicho modo de representarnos nuestras experiencias sir
duda no mejorara nuestras relaciones. Muy distinto seria s,
por giemplo, en medio de una discusion, recordase usted la
primera vez que se besaron o anduvieron con las manos uni-
das, o aguella vez que el otro hizo por usted algo realmente
fueradelo comin, y se diese a esa representacion preferencia
en cuanto a tamafo, brillantez y proximidad. A partir de ur
estado asi, ¢cOmo tratariamos ala persona amada?

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

Ante cualquier patron de comunicacion hay que hacer ur
alto de vez en cuando y preguntarse: «Si contindo represen-
tandome las cosas de esta manera, ¢qué voy a conseguir en le
vida? ¢Hacia dénde me conduce mi comportamiento actual
y hacia donde quiero ir? Ha llegado e momento de examina
el resultado que obtengo con mis acciones mentales y fisi-
cas». No sea que mas adelante descubra usted que haido ¢
parar adonde no queria, por culpa de algo tan facil de cam:
biar y rectificar.

Puede ser de interés el observar si uno tiene un patror
especia de «asociacion» 0 «disociacion». Muchas personas
estan la mayor parte del tiempo disociadas de sus representa
ciones y rara vez se muestran emocionalmente conmovi-
das por nada. La disociacion tiene ciertas ventgjas; cuandc
procura uno mantenerse alegjado de emociones intensas acer-
ca de determinadas cosas, dispone de més recursos para tratal
de controlar la situacion. Sin embargo, S ésa es su maner:
habitual de representarse la mayor parte de las experiencia:
de lavida, en realidad se esta perdiendo lo que yo llamo l¢
sustancia de la vida, su meollo, que nos ofrece una plétorain
caculable de alegrias. Algunos de mis clientes eran persona:
muy conservadoras, que padecian graves limitaciones er
cuanto a la expresion de sus sentimientos. Estableci para ellos
nuevas rutinas de percepcidn; al reforzar en sumo grado la
representaciones internas asociadas, estos individuos se sen
ten como renacidos y encuentran en la vida una experiencie
totalmente renovada

Por e contrario, s la inmensa mayoria de las representa
ciones internas fuesen totalmente asociadas, emocional mente
uno podria quedar hecho un guifiapo y tendria grandes difi-
cultades en hacer frente a la vida, que no sempre esta llena de
cosas divertidas, faciles ni agradables. No hay que permitii
gue le afecten a uno demasiado; |a persona excesivamente
asociada con todo lo que le pasa resulta vulnerable en excext
y ademés se lo toma todo de una manera demasiado persond.

El justo medio es lo preferible, también por 1o que res
pecta a los filtros perceptuaes de asociacion y disociacion
Podemos asociarnos con cualquier cosa que nos convenga, o
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disociarnos de dla La clave esta en hacerlo conscientemente
de manera que nos sirva de ayuda. Podemos controlar cual-
quier representacion de las que nos formamos en nuestro ce
rebro. ¢Recuerda lo aprendido sobre el poder de nuestras
creencias? Deciamos que No Se nace con unas creencias'y que
éstas siempre se pueden cambiar. Cuando éramos nifios
creiamos algunas cosas que ahora nos parecen ridiculas. Y
termindbamos nuestro capitulo sobre las creencias con une
pregunta esencia: ¢como adoptar las creencias que nos capa
citan y deshacernos de las que nos perjudican? El primei
paso consistia en darse cuenta de sus poderosos efectos sobre
nuestra vida. En € presente capitulo ha dado usted e segun-
do paso: cambiar la manera en que se representa usted esa
creenciasa sl mismo. Yaque, s cambia usted la estructura de
cdmo e representa algo a si mismo, cambiara también 1o que
siente acerca de dlo y por tanto la estimacion que le merecer
sus experiencias vitales. Usted puede representarse a si mis
mo las cosas de una manera que invariablemente favorezca ¢
su capacidad, jahora mismol

Recuerde que una creencia es un estado emociona fuerte
una certeza que se tiene acerca de determinadas personas
cosas, ideas 0 experiencias de la vida. ¢COmo se ha creado e
certeza? A través de las submodalidades especificas. Cuandc
usted esta seguro de algo, ¢Je parece que o ve oscuro, desen
focado, diminuto y lgjano... o todo lo contrario?

El cerebro tiene ademés un sistema de archivo. Algunos
individuos dmacenan alaizquierda las cosas en que creen, y
a la derecha aguello acerca de lo cua no se senten seguros
Ya s2 que cuesta creerlo, pero cuando alguien se rige por ur
sistema de codificacion asi basta con inducirle a retirar del
lado derecho y a poner en el izquierdo una cuestiéon cual-
quiera, para que empiece a sentirse seguro de ela. Tan prontc
como la ve clasficada en € lado de las cosas que cree, jem:
pieza a creer en una idea 0 un concepto que sdlo momentos
antes contemplaba con incertidumbre!

Este cambio de creencias se redliza, sencillamente, a con-
trastar como nos representamos aguello que consideramos
absol utamente cierto en comparacion con lo que no noslo
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parece tanto. Empecemos por a guna creencia que le parezca
totalmente inconmovible (que se Illama usted John Smith
(Jue tiene treintay cinco afios de edad y naci6 en Atlanta,
0 gue quiere a sus hijos de todo corazon, o que Miles Davis
os el mejor trompetista de todos los tiempos). Piense en algo
gue crea sin reservas, con una conviccion de certeza total .
N\hora piense en otra cosa de la que no esté muy seguro, que
le gustaria creer pero que no acaba de convencerle. Un gjem
plo apropiado podria ser una de las siete mentiras del éxito
gue explicabaen el capitulo 5. (No €elija una cosa que no crea
on absoluto, pues eso es o mismo que creer absolutamente
gue esa cosano es cierta.)

Ahora pase revista a sus submodalidades, como hicimos
antes al tratar de la motivacion. Recorra todos los aspecto:
visuales, auditivos y cenestésicos de la cosa en que cree pol
completo. Luego haga lo mismo con la otra cosa que no le
ofrece tanta seguridad, y preste atencién a las diferencias en-
1 re ambas. ¢Ta vez las cosas en que usted cree se
sitUlan en un
lugar determinado y las que no le ofrecen certeza en otro?
¢, O le parecen las primeras mas cercanas, o mas brillantes, o
ile mayor tamarfio que las segundas? ¢Se trata en un caso de
imagenesfijasy en el otro de peliculas con movimiento?

Seguidamente, haga o mismo que antes practicamos par:
[.i motivacion. Reprograme las submodalidades de la cosa in
cierta paraigualarlas con las de lo que le parece indiscutible.
(Cambie los colores y la localizacion; cambie las voces, los to-
nos, los ritmosy el timbre de los sonidos; cambie las submo
ilalidades de textura, peso y temperatura. Hecho esto, ¢comc
se siente? Si ha acertado a transformar la representacion que |¢
causaba incertidumbre, advertira la certeza de 1o que hace sdl¢
un momento le parecia dudoso.

La unica dificultad que experimenta en ello la mayoria de
Lis personas es la creencia de que no se puede cambiar cor
unta rapidez. Esa seria, por tanto, la creencia que hay que
atacar primero.

El mismo proceso puede utilizarse para descubrir la dife
i cnciamental entrelo que a usted le causa confusiény lo que

« parece perfectamente claro y bien entendido. Cuando al-
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guna cosa le produce a usted confusion es posible que sea as
debido a una representacion interna diminuta, desenfocada c
Igiana, mientras que las cosas bien captadas aparecen cor
proximidad, claridad y enfoque nitido. Observe como cam:
bian sus sensaciones cuando modifica usted sus representa
ciones para gque coincidan exactamente con las de las cosa:
que entiende bien.

Por supuesto, €l aproximar las cosas o darles mas brillc
no intensifica la experiencia para todas las personas; inclus
puede suceder exactamente al revés. A ciertas personas le
parece que una representacion gana en intensidad cuando s
hace méas oscura o desenfocada. Todo estriba en averigual
cudes son las submodalidades clave para usted o para la per-
sona a quien usted desea ayudar a cambiar; luego hay que
aplicarse ala utilizacion de esas herramientas con la perseve
rancianecesaria.

Lo que hacemos en realidad cuando operamos con las
submodalidades es volver a etiquetar € sistema de estimul o
gue le dicen d cerebro como ha de captar una experiencia. E
cerebro humano respondera a cualquier clase de sefiae
(submodalidades) que uno le suministre. Un determinadc
tipo de sefidles puede comunicarle a cerebro la sensacion de
dolor; s se cambian las submodalidades comunicadas, € do
lor puede cesar en cuestion de instantes. Recuerdo que er
una ocasion, mientras yo dirigia un curso profesional de
neurolinglistica en Phoenix (Arizona), empecé a observa
gue gran nimero de los asistentes daban muestras de un:
gran tension en la musculatura facial, 1o cua les conferia une
expresion —a lo que me parecié entender— dolorosa. Past
revista mentalmente a lo que les iba explicando y no halle
nada que pudiese haber desencadenado tal reaccidn en tantos
individuos. Asi que finalmente le pregunté a uno de ellos:
«¢COmo se encuentra en este momento?», y & respondio:
«Me duele la cabeza». Tan pronto como se hubo manifestado
el primero, otros muchos dijeron padecer e mismo sintoma
hasta que se evidencid que mas de un 60 por ciento de los
presentes tenian cefdagia. Explicaron que los potentes focos
ingtalados en € local parafilmar un video del cursillo lesirri-
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taban los 0jos; ademés, |a habitacion no tenia ventanas a ex-
terior y tres horas antes se habia estropeado la ventilacion,
por lo que & ambiente estaba muy cargado. Todos estos fac-
tores habian creado una disposicion fisiologica en agquellas
personas. ¢Qué podia hacer yo en tal situacion? ¢Mandarles
gue se tomasen una aspirina?

Desde luego que no. El cerebro emite sefiales de dolol
solo cuando recibe estimulos que se representan de tal ma
nera que le dicen que debe sentir dolor. En consecuencia, le
pedi a mis oyentes que describiesen las submodalidades de
ese dolor. Para unos, se trataba de una sensacion de pesade:
pulsante; no asi para otros. Entonces hice que cambiaran sus
submodalidades dolorosas, en primer lugar disociandose
ellos mismos del dolor y considerdndolo como algo exterior
Luego hice que tomaran distancia respecto de la sensacion
pidiéndoles que visuaizaran laformay e tamafio del dolor
lo situaran a unos tres metros por delante de cada uno, tras Ic
cual hice que alterasen sucesivamente su representacion aur
mentando y disminuyendo su tamafio; primero debia hin-
charse hasta € punto de romper € techo, y luego encogerse
hasta volver a tamafio inicial. Por Gltimo empujaron € dolol
en direccion al sol y observaron cdmo se fundiay disolvia er
el rayo de luz que da vida a las plantas. Al preguntarles luegc
cdmo se sentian, y pese a no haber transcurrido més de cincc
minutos, € dolor de cabeza habia cesado en un 95 por cientc
de los afectados. Habian cambiado su representacion interna
las sefides transmitidas para decirle a cerebro lo que debie
hacer, de manera que éste, al recibir otras sefides distintas
produjo una reaccion también distinta. El 5 por ciento res
tante invirtié otros cinco minutos en gecutar mas cambios
especificos. Incluso un enfermo crénico de jagueca que esta
ba entre los presentes se sinti6 perfectamente después de este
gercicio.

Cuando cuento este caso real, a algunos les cuesta creel
que un dolor pueda eliminarse con tanta rapidez y facilidad
Pero, en reaidad, ¢no eslo mismo que usted solo ha hechc
inconscientemente en méas de una ocasion? ¢No recuerdalas

>portunidades en que, encontrdndose mal, se distrajo ha-
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ciendo alguna cosa, 0 gracias a algin suceso que atrgjo st
atencion, y que cuando quiso acordarse de su dolor éste ha
bia desaparecido? Es porque usted cambio lo que pensaba ¢
se representaba en su cerebro. El dolor simplemente desapa
rece y no vuelve hasta que usted se lo representa de nuevo a s
mismo. Con un poco de direccidn consciente de sus repre
sentaciones internas, usted puede librarse de sus dolores de
cabeza cuando quiera.

Mas alin, tan pronto como uno conoce qué sefiaes pro-
ducen determinados resultados en su cerebro, puede llegal
a sentirse como quiera précticamente en cualquier situacion.

Una advertencia final: es muy variado el conjunto de los
filtros de la experiencia humana que pueden determinar o
afectar a la capacidad para preservar las representacione:
internas nuevas..., e incluso para llevar a cabo los cambios
iniciales. Estos filtros guardan relaciéon con lo que valora
mos mas 'y con los beneficios inconscientes que quizés obte-
nemos de nuestro comportamiento actual. La cuestion de los
valores y de su importancia la estudiaremos en un capitulo
aparte; en el capitulo 16, a tratar de los procedimientos de
reencuadre, hablaremos de los beneficios inconscientes se-
cundarios. S € dolor le envia a usted un mensgje importante
sobre algo que debe cambiar en su organismo, entonces hay
gue atender a esa necesidad, pues de lo contrario el dolor
volveria, dado que su funcién consiste en llamar la atencion
sobre algo importante.

Con lo que ha aprendido €l lector hasta agui basta para
mejorar tremendamente su propia vida asi como la de quie-
nes le rodean. Consideremos ahora otro aspecto de nuestrc
modo de estructurar las experiencias. Es un ingrediente
esencial que nos permite modelar con eficacia cualquier pro
totipo. Examinemos, pues...
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Lasntaxis deal éxito

Quetodo se haga con orden y decoro.

PRIMERA EPISTOLA A LOS CORINTIOS, 14:40

A lo largo de este libro hemos hablado de descubrir comc
hace las cosas la gente. Deciamos que los individuos que
producen resultados sobresalientes realizan constantemente
un conjunto de acciones especificas, tanto mentales como fi:
sicas (internas, con las que intervienen en su cerebro, y ex-
I crnas, con las que intervienen en € mundo), y que S produ:
i irnos las mismas acciones crearemos |0s mismos o parecido:
resultados. No obstante, hay otro factor que influye en esos
resultados. |a sintaxis de la accion. La «sintaxis», es decir e
modo en que ordenamos las acciones, puede significar une
i;ran diferencia en cuanto ala clase de resultados que obten

¢Cudl esladiferencia entre «Un perro mordié a Jim» y
mJm mordid a un perro»? ¢Cud es la diferencia entre «No
es «e| autor» y «No, es € autor»? Una diferencia muy
importan-i e, sobre todo cuando uno es Jim o & autor. Las
palabras son m xactamente las mismas. La diferencia esta en
la sintaxis, en la nanera como esas paabras estén dispuestas.
El sgnificado de
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la experiencia viene determinado por € orden de las sefiale
suministradas a cerebro. Intervienen los mismos estimulos
las mismas paabras, pero d significado es diferente. Importe
mucho entender esto S queremos modelar con eficacialos re
sultados de los triunfadores. El orden en que se presentan |a
cosas hace que € cerebro las regisire de una manera determi-
nada. Es como las instrucciones de un programa de ordena
dor: s se programan las instrucciones en € orden correcto, e
ordenador hara pleno uso de su capacidad y producira |os
resultados deseados; S se programan las instrucciones co
rrectas pero en un orden diferente, € resultado no serd @ que
desedbamos.

Emplearemos la palabra «estrategia» para describir todos
estos factores (los tipos de representaciones internas, las
submodalidades necesarias y la sintaxis requerida) que con-
tribuyen ala creacién de un resultado determinado.

Todo lo que «producimos» en la vida se gusta a una es
trategia: los sentimientos de amor, la atraccién, la motiva
cion, todo. Si descubrimos cudl es nuestra estrategia para €
amor, por gemplo, podremos desencadenar tal estado a vo-
luntad. S descubrimos qué acciones realizamos para tomal
una decision y en qué orden, entonces, aunque Seamos unos
indecisos, |legaremos a ser capaces de decidir en cuestion de
instantes. Sabremos qué teclas tocar y como producir los re
sultados que deseamos de nuestra biocomputadora interna.

Una bonita met&fora de los ingredientes y aplicacidn de
las edtrategias es la del pastelero. Suponiendo que uno hace [
mejor tarta de chocolate del mundo, ¢seria usted capaz de
producir resultados de la misma calidad? Desde luego que si
siempre que dispusiera de la receta que usa esa persona. Uni
receta N0 es Méas que una estrategia, un plan especifico que
dice qué recursos deben emplearse y como emplearlos pa
ra obtener un resultado determinado. S aceptamos que to
dos poseemos sistemas neurol gicos iguales, ello implica |
creencia de que todos disponemos, en potencia, de los mis
mos recursos. Es la edtrategia (0 sea, la manera de utilizar di:
chos recursos) lo que determina los resultados que produci:
mos. Asi ocurre también en el mundo de los negocios. Una
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empresa quiza posea Mas recursos, pero la compafiia cuyas
edtrategias le aseguran la mejor utilizacion de 1os suyos es,
por lo general, laque domina e mercado.

Adl pues, ¢, qué = necesita para producir un pagtel de lamis
ma calidad que d del pastelero mas experto? Hay que tener l¢
receta, y hay que seguirla con exactitud. S usted Sigue la recete
d pie de laletra, produciralos mismos resultados, aunque james
hubiese hecho antes una tarta Smilar. Puede que a pastelero le
haya costado arios de intentos y fracasos la elaboracion de st
receta perfecta. Usted puede ahorrarse afios de trabajo apro-
vechando lareceta, es decir modelando lo que é hace.

Hay estrategias para € éxito en 10s negocios, para crear y
mantener una salud exuberante, para sentirse feliz y queridc
durante todalavida. S’ conocemos a personas que poseen ya
d éxito financiero, o la plenitud en sus relaciones, lo que nos
hace falta es descubrir qué estrategia utilizan y aplicarla para
producir resultados similares, ahorrandonos tremendas can-
tidades de tiempo y esfuerzos. Ta es e poder del modelado.
No es necesario esforzarse durante afios para conseguirlo.

¢Por qué sirve una receta para hacernos capaces de redli-
zar una accion eficaz ? En primer lugar, la receta nos dice qué
ingredientes se necesitan para lograr € resultado. En la «pas
i oleria» de la experiencia humana, los ingredientes son nues-
tros sentidos. Todo resultado humano se construye o se crea
mediante un uso determinado de |os sistemas visual, auditi-
VO, cenestésico, gustativo y olfatorio. ¢Qué otra cosa de le
receta nos permite producir exactamente e mismo resultado
(Jue € obtenido por € creador de aquélla? Pues que nos dice
las cantidades que necesitamos. Al reproducir la experiencia
humana, por consiguiente, no basta conocer 1os ingredientes,
hay que saber ademés la proporcion exacta de cada uno. Para
nuestra estrategia, podemos imaginar que esas cantidades sor
las submodalidades. Ellas nos dicen concretamente cuanto se
necesita. Por g emplo, cudnta informacion visual: € grado de
brillo o de oscuridad, la proximidad o la lgjania de la expe-
riencia. Y luego d ritmo, latextura, etcétera.

¢Podemos decir que basta con eso? Sabiendo cuéles son

m >s ingredientes y en qué proporciones deben
emplearse,
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¢podremos hacer un pastel de la misma calidad? No, salvo s
conocemos también la «sintaxis» de esa produccion, o sea
qué hacer, cuando hacerlo y en qué orden. ¢Qué ocurriria
s para hacer € pastel afiadimos primero lo que € pastelero
degjapara d finad? ¢Nos saldria un pastel apetecible? Lo du-
do. Ahorabien, s se utilizan los mismos ingredientes en las
mismas proporciones y en e mismo orden, indudablemente
los resultados si seran similares.

Tenemos una estrategia para todo: para la motivacion
para las compras, para € amor, para nuestras atracciones
rechazos. Ciertas secuencias de estimulos especificos condu-
ciran siempre a un resultado concreto. Las estrategias son
como la combinacién de la cga fuerte que guarda los recur-
sos de nuestro cerebro. Aungue sepamos los nimeros, s
desconocemos €l orden correcto no conseguiremos abrirla.
En cambio, conociendo los nimerosy € orden, la cerradura i
se abrira todas las veces que queramos. En consecuencia, us-
ted necesita descubrir la combinacién que abre su cgja fuerte
y también las que abren las cgas fuertes de otras personas.

¢Cudles son los elementos constitutivos de la sintaxis?
Nuestros sentidos. La informacion sensorid recibida se pro-
cesaados niveles: @ interno y €l externo. La sintaxis es la
manera de juntar los ladrillos de la experiencia externa, y
también lo que nos representamos internamente.

Es asi como tenemos dos tipos de experiencias visuaes. El
primero es @ delo que vemos en @ mundo exterior; mientras
usted lee este libro y ve las letras negras sobre € fondo blan-
co, la experiencia visua es externa. El segundo es €l visua
interno; recordemos cémo, en el capitulo anterior, jugaba-
mos mentalmente con las modalidades y submodalidades vi-
suales. No nos era necesario hallarnos fisicamente en la pla-
ya, 0 en las nubes, 0 en las escenas felices 0 desgraciadas que
nos representabamos mentalmente; ocurria que las experi-
mentabamaos en & modo visud interno.

Lo mismo vae para las demas moddidades. Escuchamos
el slbato de un tren que pasa cerca de nuestra casa: es una
experiencia auditiva externa. O escuchamos una voz en nues-
tramente: étaesauditivainterna. S 1o importante de esa ex-
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periencia era el tono de esavoz, diremos que es auditiva to-
nal; s 1o importante eran las palabras (el significado) trans
mitidas por la voz, es auditiva digital. Usted nota la texture
de los brazos del sillon en que apoya sus codos: experiencie
cenestésica externa; usted nota dentro de si una sensacion de
bienestar 0 de malestar: cenestésicainterna.

Al objeto de elaborar una receta hemos de idear un sste
ma que nos describa lo que se debe hacer y como. Utilizare
MOS, pues, una notacion para describir las edtrategias. Vamo:
a representar |0os procesos sensoriales mediante abreviaturas
y asl «V» sgnificara visua, «A» auditiva, «C» cenestésica, «i»
interna, «e» extema,«t» tonal y «d» digital. Cuando vemo:
una cosa del mundo exterior es una experiencia visud extern
gue representaremos por «Ve»; una sensacion propioceptivi
seria «Ci». Considerando ahora la estrategia dd que se moti:
va viendo una cosa (Ve), tras lo cua se dice algo asi mismc
(Aid) para producir una sensacion interior motivadora (Ci)
tendremos que dicha estrategia se representaria por medio de
la dgla «Ve-Aid-Ci». Usted podria pasarse € dia entero «ha
blando» con esa persona para persuadirla de que haga unt
cosay muy probablemente no conseguiria su propésito; er
cambio, hégale «ver» un resultado y mencionele lo que es
persona e dirfiaasi mismaa verlo, y cas autométicamente |
pondria en la disposicién deseada. En e proximo capitulo ¢
ensefiaré al lector como se descubre qué estrategias usan 1o
individuos en situaciones concretas, pero de momento quie
ro demostrar cdmo funcionan dichas estrategias y por que
son tan importantes.

Usamos las estrategias para todo, como rutinas de repre
sentacion que producen invariablemente unos resultados de
terminados. Pocos saben como usar esas estrategias de un mo
do consciente, por 1o que entran y salen de diversos estados er
funcion de los estimulos que van recibiendo. Asi pues, sol¢
necesitamos meditar de antemano nuestra estrategia para pro
ducir inmediatamente € resultado que desearnos para noso
tros. Y hemos de gprender a reconocer |as estrategias de los de
més, para saber con exactitud qué eslo que les hace reaccionar.

¢Tiene usted, por gemplo, una manera de organizar de
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manera coherente sus experiencias internas y externas cuandc
va a hacer una compra? Sin duda alguna. Quizas usted mismc
no sepa cud es, pero la misma sintaxis de experiencias que ¢
atrae hacia un determinado modelo de coche le induce td ve
a desear comprar una determinada casa. Existen ciertos esti
mulos que, suministrados en € orden correcto, le ponen ¢
usted inmediatamente en un estado receptivo a la compra
Todos nosotros tenemos secuencias que seguimos coherente
mente para producir estados determinados y actividades de
terminadas. Cuando se presenta una informacién con arreglc
ala «sintaxis» tipica de otra persona, empleamos una forma ck
relacion de las mas poderosas; mejor dicho, s se hace cor
eficacia, la comunicacion sera cas irresistible, porque active
autométi camente ci ertas reacciones.

¢Qué otras estrategias existen? ¢Hay estrategias para le
persuasion? ¢Se puede organizar € materid que se quiere ex:
plicar a dguien de manera que convenza cas irresstiblemen-
te? Por supuesto. ¢Parala motivacion? ¢La seduccion? ¢Para
el aprendizaje? ¢El entrenamiento deportivo? ¢La venta?
Puede usted estar seguro. ¢Y la depresion? ¢O € éxtasis?
¢Hay maneras especificas de representarse nuestra experien-
cia del mundo en determinadas secuencias capaces de crear
esas emociones? Déo por descontado. Hay estrategias para le
eficiencia en la gestion o mismo que para la creatividad.
Ciertas cosas |e activan a uno, y entonces entramos en cual:
guiera de esos estados. Para acceder a ellos inmediatamente,
basta con saber cudl es la estrategia que conduce hasta alli. Y
necesita usted averiguar qué estrategias emplean los demas, a
fin de poder corresponder alo que ellos desean.

Por tanto, 1o que necesitamos es descubrir esa secuencia
concreta, esa sintaxis concreta, que producira un cierto des-
enlace, un cierto estado. S usted sabe cOmo y esta dispuesto ¢
realizar la accion necesaria, podra dar formaa mundo que le
rodea de acuerdo con sus deseos. Ya que, aparte las necesida
desfidgcas de lavida, como comer y beber, cas todo |o demés
gue uno concebiblemente pueda desear es un estado. Y para
obtenerlo basta conocer la sintaxis, la estrategia correcta que
conducead.
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Uno de mis experimentos mas afortunados de modelado
Ibe e que llevé a cabo en € gército de los Estados Unidos
lui presentado a un genera, con quien empecé a comunicar
me acerca de las Técnicas ddl Rendimiento Optimo como |
I'NL (Programacion Neuro-Linglistica). Le dije que podic
hacerme cargo de cualquiera de sus programas de instruc:
cioén, reducirlo ala mitad en cuanto a tiempo y, alavez, me
lorar los resultados acanzados por € persona en ese tiempc
mas reducido. Un poco presuntuoso, ¢verdad? Al genera
aunque no le convencid, le llamé la atencién, de manera que
se me contratdé para que ensefiase las técnicas de la PNL.
| Jespués de un cursillo de PNL que dio buenos resultados, €
gército me firmd un contrato para modelar programas de
instruccion d tiempo que ensefiaba los sistemas de modeladc
eficaz a un grupo de mandos. Se me pagaria sdlo s cumplic
los resultados garantizados por mi.

El primer proyecto que debia abordar era € de un cursillc
ile cuatro dias para ensefiar a las clases de tropa como dis
parar con eficacia y precison la pistola del 45. Segin la
estadisticas, sdlo un 70 por ciento de los soldados que s
apuntaban a este cursillo acanzaban luego una puntuacior
suficiente, y se le habia dicho a general que aguello era Ic
meor que se podia conseguir. Llegado a este punto empecé ¢
preguntarme s no me habria metido en un lio demasiadc
grande para mi. Yo no habia disparado con pistola en toda m
vida; ni siquiera me agradaba la idea de tener que empuia
una. En principio estaba asociado para aquel proyecto con
John Grinder, que si tenia experiencia de tiro, por lo que ha
biamos previsto que @ se encargaria de esa parte. Pero ocu:
rrié que, por diferentes imprevistos y otros compromisos
John no estaba disponible. jEs fécil imaginar cud seria mi es
tado! Para colmo, por aguellos dias se rumored que agunos
instructores se habian propuesto sabotear mi trabgjo, ante Ic
que consideraban unos honorarios desproporcionadamente
titos que yo iba a cobrar. Pensaban darme una leccion. Sir
ninguna experiencia en tiro, tras perder e principal triunfc
de mi barga (John Grinder), y sabiendo que habia gente dis
puesta a hacerme fracasar, ¢qué podia yo hacer?
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Lo primero que hice fue tomar esaimagen enorme de fra-
caso que Yo habia creado en mi mentey reducirla literalmente
asusjustas proporciones. Luego me puse a establecer un
nuevo conjunto de representaciones acerca de o que podia
hacerse. Cambié mi sistema de creencias, que a principio de-
cia «Si losmejores del gército no consiguen lo que seme 1
pide, obviamente yo tampoco |o conseguiré», para que dijera:
«Losingructores de tiro son los mejores en [o suyo, pero <
saben muy poco o nada acerca del efecto de las representa-
cionesinternas sobre e rendimiento, ni acerca de cdmo mo-1
delar las estrategias de los mejores tiradores». Tras ponerme |
asi en estado de completo dominio de mis recursos, le notifi- «
gué al general que necesitaba tratar a sus mejores tiradores
con objeto de averiguar concretamente como lo hacian (es S
decir, en cuanto alas acciones mentales y fisicas) para pro- J
ducir un resultado consi stente en unas puntuaciones maxi-
mas. Unavez descubierta «la diferenciaen que estribatoda la
diferencia», estuve en condiciones de ensefiar a los soldados f
en menos tiempo y de acanzar 1os resultados exigidos.

En colaboracién con el equipo de tiradores a modelar
descubri las creencias clave que comparten algunos de 1o
mej ores tiradores del mundo y las contrasté con las creencias
de los soldados que no disparaban con eficacia. Seguidament
descubri la sintaxis mental comin y las estrategias de los
mejores tiradores, y las reproduje de manera que me fuese |
posible transmitirselas a un novato. Dicha sintaxisera el re- |
sultado de miles, o quiza cientos de miles, de disparos segui-
dos de microscdpicos regjustes de las técnicas de tiro. Luego
modelé las componentes clave de su fisologia

Tras haber descubierto cudl era la estrategia Optima para
producir ese resultado que se llama un buen gercicio de tiro,
disefié un curso de un diay medio para tiradores novatos. ¢El
resultado? Tras un ensayo de menos de dos dias, € ciento por
ciento superd la puntuacion minima, y la proporcion de los
gue lograron la calificacion mas elevada (tirador experto) tri-
plico la conseguida en los cursos normales de cuatro dias. Al
ensefiar a aguellos novatos cOmo enviar a sus cerebros las
mismas sefid es que envian los expertos, los convertiaen tira-
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Jores de primera inviniendo para ello menos de la mitad de
nompo. Luego tomé a los hombres que me habian servidc
de modelo, los mejores tiradores del pais, y les ensefié comc
mejorar sus estrategias. Con € resultado de que, una hor¢
maés tarde, uno de dlos hizo su megor puntuacion desde hacie
ris meses, otro superd su propio récord en competicion, y €
entrenador devolvio asi € favor recibido. En su comunicadc
il general, € coronel instructor dijo que habia sido € prime!
progreso auténtico realizado en la instruccion de tiro cor
|>istola desde la primera guerramundial.

Lo que interesa destacar agui es que, incluso aunque ten-
C,.i usted poca informacién de partida, e incluso en las cir-
i unstancias mas adversas, s dispone de un modelo de exce
lencia en cuanto a la produccién de un resultado, puede
descubrir concretamente 1o que hace e modelo y copiarlo...
logrando asi resultados similares en un lapso de tiempo mu:
i lio més breve de lo que antes hubiera creido posible.

Veamos una estrategia més sencillay que utilizan muchos
.nietas para modelar alos mejores de su disciplina. S usted
(Juisiera modelar a un campedn del esqui, seguramente que
i ria empezar por observar su técnica (Ve). Mientras lo ve,
quizas imite los movimientos con su propio cuerpo (Ce)
hasta sentir que se los ha apropiado (Ci). (S alguna vez ha
observado usted con mucha atencion a un esquiador, incluso
es posible que lo haya hecho involuntariamente. Cuando el
esquiador a quien usted observa se dispone a atacar un:
puerta, usted esboza los movimientos como s fuese usted
mismo quien estuviera esquiando.) Luego querria formars
una imagen interna de un descenso de experto (Vi). Habria-
mos pasado de una experiencia visual externa a otra cenesté-
sScaexternay luego a una cenetésicainterna. A continuacion
lormaria usted otra imagen visual interna, esta vez disociada
es decir que se veriaa si mismo como esquiador (Vi); seria
romo ver una pelicula de si mismo mientras modela al cam
pedn con la mayor precision posible. Después de eso, pasaria
i fundirse con esaimagen, es decir, a convertirla en asociada,
para experimentar 1o que se sentiriaa efectuar aquella misma
iccion exactamente como lo haria e atleta experto (Ci). Y lo

157

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

repetiria tantas veces como fuese necesario, hasta sentirse c6-s
modo haciéndolo. De esta manera se habria porporcionado a
sl mismo la estrategia neurol 6gica concreta, que le pondria en:
condiciones de actuar y rendir a nivel 6ptimo, tras lo cud pa
sariaaensayarlo en e mundo red (Ce).

Podria esquematizarse la sintaxis de esta estrategia como
«Ve-Ce-Ci-Vi-Vi-Ci-Ce». Pero es0 no es méas que unadelas
cien maneras en que se puede modelar a otro. Recuerde que,
hay muchos caminos para producir resultados, sin que se,
pueda decir que sean buenos o0 malos, sino Unicamente efica*’
ees o0 ineficaces, en funcion de s se obtiene |o deseado.

Como es evidente, |os resultados producidos seran tanto!
mMé&s exactos cuanto més completay exacta sealainformacion J
acerca de lo que hace € otro para obtener los suyos. En last
condicionesideales, paramodelar a alguien uno tendria que {
modelar también sus experiencias internas, su sistema de
creenciasy su sintaxis elemental. Sin embargo, basta con ob-;
servar auna persona paramodelar buena parte de su fisolo-"
gia. Y lafisiologiaes € otro factor (del que hablaremos en €
capitulo 9) que crea el estado en que nos encontramosy, de
ahi, las clases de resultados que producimos.

Uno de los sectores basicos en donde el entendimiento
correcto de las edtrategias y de la sintaxis puede suponer una
diferenciaimportante es e de la ensefianzay €l aprendizaje. i
¢A qué se debe que algunos nifios sean «incapaces» de
aprender? Estoy convencido de que hay dos razones princi-
paes para ello. En primer lugar, porgue a menudo descono-
cemos cud es la estrategia més eficaz para ensefiarle a dguien
un cometido determinado. En segundo lugar, porque los
maestros rara vez tienen una idea precisa de las diferencias
gue hay entre los nifios a la hora de aprender. Recuerde que
todos tenemos estrategias diferentes. S no se conoce la es-
trategia de aprendizaje de un individuo, va a ser muy dificil
tratar de ensefiarle algo.

Algunos alumnos, por gjemplo, tienen grandes dificulta-
des con la ortografia. ¢Significa eso que son menos inteligen-
tes que los que escriben sin faltas? No. Llegar a dominar la
ortografia quiza tenga mucho que ver con la sintaxis mental,

i
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I s decir, con nuestro modo de organizar, registrar y recupe
i .ir lainformacién, en un contexto dado. El que uno sea ca
p.iz de producir resultados coherentes o no, sencillamente es
.11 ostion de que su sintaxis mental actual favorezca o no ¢
i locucién de latarea que le exige a su cerebro. Todo lo que
uno havisto, oido o sentido queda registrado en su cerebro,
« cuno han demostrado numerosas investigaciones d revelar
<|iie durante @ trance hipnatico los sujetos recuerdan (es de-
<ir, recuperan informacién sobre) cosas que no lograban
] vocar conscientemente.

S usted no consigue deletrear |as paabras correctamente,
11 problemaradica en & modo en que se representa las pda
lirasasi mismo. Por tanto, ¢cudl seralamejor estrategia para
?loletrear bien? Ciertamente, no la cenestésica, ya que una
palabra dificilmente puede tocarse. Ni tampoco la auditiva,
| >Lies sabemos que la pronunciacion de una pal abramuchas
veces no permite distinguir inequivocamente cOmMo se escri-
I>c Entonces, ¢qué se necesita para deletrear bien? Lafacul-
i ,ul deregistrar caracteres visuales externos con arreglo auna
.mtaxis determinada. Para aprender a deletrear hay que for
marse unaimagen visual, alaque se pueda acceder con facili-
?l .id en todo momento.

Tomemos la palabra «Alburguerque». La meor manera
.lo aprender a deletrearla no es la que consste en repetirse
una v otra vez las letras que la forman, sino que debe
grabarse . orno una imagen en la mente. En & proximo
capitulo veremos cémo las diferentes personas acceden a
diferentes partes
?lo su cerebro. Bandler y Grinder, los fundadores de la PNL
(Programacion Neuro-LingUistica), descubrieron por gem
plo que d lugar hacia donde movemos |os ojos determinala
pirte de nuestro sistema nervioso ala que accedemos con mas
| acuidad. En € capitulo siguiente estudiaremos con mas de-
i.ille estas «pistas de acceso». De momento, adelantemos que
muchas personas recuerdan mejor lasimagenes visuaes cuan-
ilo desplazan lamirada haciaarribay haciasu izquierda. En
?ste caso, €l mejor sistema para aprender a deletrear Albur-
<liilerque consigtiriaen Situar lapalabraarribay alaizquierda
.10 usted, y formarse unaimagen visua claradeéla
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L legados a este punto me veo en lanecesidad de introducir ;U
un concepto nuevo, el de la «particién». Por lo comdn, las
personas no pueden procesar conscientemente mas de cinco a
nueve particulas de informacion al mismo tiempo. Los que
aprenden con mucha rapidez dominan los temas, por comple-
jos que sean, mediante @ procedimiento de dividir lainforma:
cién en partes pequefias, que se juntan luego parareconstruir!
€l todo originario. Por tanto, aprenderemos a deletrear la pa-
labra Alburquerque dividiéndola en tres partes, que podrian 1
ser las siguientes: Albur/quer/que. Le ruego a lector que es- |
cribaesastres partesen un papel, € cud Stuardluegoendtoy a
laizquierda de sus ojos. Contemple «Albur», cierre después|
losojosy vealasletras en sumente. Abralos 0jos. Vea «Al-
bur». No pronuncie las|etras, limitese amirarlas, luego cierre )
los ojos y contémplelas mentalmente. Siga haciendo esto |
cuatro o cinco o seisveces hastaque, d cerrar los 0jos, consigal
ver «Albur» con claridad. Tomemos luego la segunda partea
«quer». Repetiremos la misma operacion anterior, haciendo
destellar las letras con més rapidez, y luego abordaremos €,
fragmento final «que», hasta que laimagen completa de Al-
burquerque se halle almacenada en lamente. Si laimagen
aparece con claridad, probablemente ira acompariada de |a;
sensacion (cenestésica) de que esta bien (escrita). Entonces i
vera usted la palabra tan claramente que podra deletrearla, no\
0lo end sentido norma, sino induso d revés. Hagalapruebal
ahora. Deletree Alburquerque. Deletrédaluego de derechaa 1
izquierda. Hecho esto, laortografia de esa palabra se le que-
dara grabada parasempre. Se lo garantizo. Eto puede hacerlo
usted con cualquier palabray llegar a escribir con total co-
rreccion, aunque en e pasado le resultara dificil incluso dele-
trear su propio nombre.

El otro aspecto del aprendizaje tiene relacidn con descu-
brir las estrategias preferidas de otras personas. Como he
observado antes, cada cual tiene una neurologia particular,
un terreno mental particular que es e que mas a menudo fre-
cuenta. Pero la ensefianza rara vez se dirige a los puntos
fuertes del individuo; damos por supuesto que todo el mun-
do aprende de lamismamanera
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Séame permitido un gemplo. No hace mucho, me envia
ron a un joven acompafiado de un dictamen de seis pagina
y media diciendo que era un disléxico, incapaz de aprende
aescribir correctamente, y con problemas psicoldgicos en |
escuela. En seguida adiviné que era de los que prefieren asi:
milar cenestésicamente una gran parte de sus experiencias
Una vez hube comprendido como procesaba la informacion
estuve en condiciones de ayudarle. Aquel joven comprendit
mejor todo agquello que pudiera tocar. Sin embargo, € pro
ceso de ensefianza es visual 0 auditivo en su mayor parte. SU
problema no era que tuviese dificultades para aprender, sinc
gue sus maestros tenian dificultades para ensefiarle de un:
manera que le permitiese captar, amacenar y recuperar cor
eficacialainformacion.

Lo primero que hice fue tomar el informe y rasgarlo.
«ESto es un montdn de tonterias», le dije. Con eso capté su
atencion, ya que € esperaba € acostumbrado fuego graneado
de preguntas. En vez de eso, me puse a hablarle de las grandes
ventgas que tenia su manera de utilizar € sistema nervioso.
Le dije: «Apuesto a que eres bueno en los deportes», y €
contestd: «Psé. Soy bastante bueno». Result6 ser un gran &fi-
cionado a surf. Charlamos un rato sobre esto y é se animé
en seguida, prestando gran atencion a lo que le decia, en un
estado de despliegue de recursos y receptividad que segura-
mente ninguno de sus maestros habria visto jamas. Luego le
expliqué su tendencia a registrar la informacion mas bien ce-
nestésicamente, y que eso representaba grandes ventajas en
lavida. En cambio, ese estilo de aprendizaje le dificultabala
asimilacion de la ortografia. En consecuencia, le mostré co-
mo trabgjar visualmente y reeduqué sus submodalidades pa-
ra que le resultase tan agradable practicar la ortografia como
el surf. Al cabo de quince minutos deletreaba las palabras
como un nifio prodigio.

¢Qué pasa con € llamado fracaso escolar? En muchos ca
S0S, es0s jévenes no son Sino Vvictimas de un fracaso estratégi-
fo. Necesitan aprender a usar sus recursos. Ensefié esas etra-
i egias a una maestra especializada en la educacion de nifios
ficiles, en edades comprendidas entre los once 'y |os catorce
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afos y que nunca habian logrado una puntuaci én superior a
70 sobre 100 en las pruebas ortogréficas, la puntuacion tipica
de lamayoria erade 25 a 50 sobre 100. Ella se dio cuentaen
seguida de que un 90 por ciento de sus aumnos «dificiles» uti-
lizaba estrategias auditivas o0 cenestésicas para asmilar las pa-
labras. Empez0 a usar nuevas estrategias para d deletreoy, a
cabo de una semana, de entre veintisais nifios diecinueve sa-
caron una puntuacion de 100 sobre 100, dos puntuaron 90,
dos 80y los otros tres un 70 sobre 100. En cuanto alos proble-
mas de conducta, se produjo un cambio radical. «Desapare-
cieron como por arte de magia.» Esta profesora piensa pre-
sentar un estudio alainspeccion escolar para que |os nuevos
Sistemas sean introducidos en todos los colegios del distrito.

Estoy convencido de que uno de los principales proble-
mas de la educacién es que los maestros desconocen las es-
trategias de sus dumnaos. Ignoran la combinacion de las cgas
fuertes. Esa combinacion quiza seade 2 aladerechay 24 ala
izquierda, mientras que e maestro trata de abrir las mentes
con 24 aladerechay 2 alaizquierda. Hasta la fecha nuestros
sistemas de ensefianza estan adaptados a la materia que han
de aprender los alumnos, pero no a la mejor manera de
aprenderla. Las Técnicas del Rendimiento Optimo nos ense-
fan |las estrategias concretas que utilizan los individuos para
aprender, y por consiguiente las mejores maneras de apren-
der una cosa concreta, por g emplo, adeletrear.

¢Sabia usted como llegd a coneebir Albert Eingtein la teo-
ria de larelatividad? El mismo explicaba que d factor crucia
habia sido su capacidad para visudizar «10 que seriavigar en
la punta de un rayo de luz». La persona que no sea capaz de
ver lo mismo en su mente tendré dificultades en captar lare-
latividad. Por tanto, ha de aprender primero la manera mas
eficaz de dirigir su propio cerebro. De eso tratan precisamen-
te las Técnicas del Rendimiento Optimo. Nos ensefian como
emplear |las edtrategias més eficaces para obtener con més ra-
pidez y facilidad |os resultados que deseamos.

Problemas como el que detectamos en la ensefianza los
encontramos en cas todos los demas campos. S utiliza usted
la herramienta equivocada o equivoca el orden de las opera-
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ciones, obtendra un resultado equivocado. Hagalo correcta
mente y hard maravillas. S fuese usted un vendedor, ¢Je servi-
ria de algo conocer |as estrategias de compra de sus clientes:
Me parece que si. S € cliente fuese un individuo intensamen
te cenestésico, ¢frataria de llamarle la atencion sobre € color
del automdvil que estuviese mirando? Yo no lo haria, sinc
gue trataria de impresionarle por medio de una sensacior
fuerte: le invitaria a ponerse d volante, a tocar la tapiceria, ¢
disfrutar la sensacion de velocidad lanzandose a la carretera
En cambio, s se tratase de un tipo visual, le haria admirar €
color y lalinea de la carroceria, junto con las demés submo-
dalidades visua es que se adaptasen a su estrategia.

Si fuese usted entrenador deportivo, ¢Je interesaria sabel
gué es lo que motiva a los diferentes jugadores, y qué clase de
estimulos sirven para ponerles en pleno dominio de sus re
cursos? ¢No desearia ser capaz de descomponer cualquiel
situacion concreta para halar la «sintaxis» mas eficiente
como hice yo con los mejores tiradores del g ército? Estoy
seguro de que si. Lo mismo que una molécula de ADN (&ci-
do desoxirribonucleico) se forma de una manera concreta, y
gue un puente se construye de un modo concreto, hay une
sintaxis que es lameor para cada tarea, y una estrategia que
las personas pueden usar con tenacidad hasta obtener los re
sultados que desean.

Algun lector se estara diciendo: «Todo eso estaria muy
bien, s uno fuese un adivinador de pensamientos. Pero am
no me sirve, porgue yo no puedo adivinar cOmo Se enamor
una persona con sdlo mirarla, ni saber qué la estimula a com:
prar después de haber hablado un par de minutos con ella»
El motivo de que no o sepa es que no sabe dénde mirar n
como preguntarlo. Sin embargo, no hay méas que pedir par:
obtener cas cuaquier cosa, S s hace con la conviccion nece
saria 'y poniendo suficiente interés en ello. Para algunas cosas
se precisan grandes dosis de conviccion y energia: se consi-
guen, pero hay que trabgjarselas. En cambio, lo de las estra
tegias es fécil. Usted puede detectar las estrategias de une
persona en cuestion de minutos. En el préximo capitulc
aprenderemos...
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CoOmo detectar la estrategia
de otra persona

Comenzad por el principio—indico gravemente el
rey— y continuad hastallegar d fin; entonces, parad.

LEWIS CARROLL, Alicia en € Pais de las Maravillas

¢Havisto usted a un maestro cerrajero en su trabgo? Pa
rece un mago. Juega con la cerradura, oye cosas que usted nc
oye, ve cosas que usted no ve, toca no se sabe qué, y de pron
to da con la combinacion de una cga de caudaes.

Los maestros de la comunicacion trabgjan del mismc
modo. Se puede adivinar la estrategia menta de cualquier per:
sona. Para descubrir la combinacion que abre las cgjas de la
mentes g enas, 0 de lapropia, hay que pensar como un cerrg e
ro. Hay que saber ver lo que antes no veia uno, saber escucha
lo que antes no oia, sentir o que antes no sentia'y pregun:
tar cosas que antes ni siquiera sabia que hubieran de pre
guntarse. S acierta a hacerlo con eleganciay atencion, podr:
averiguar las edtrategias de cualquier individuo en cuaquie
Situacion. Sabra dar exactamente a cada cua 1o que pide, y es
tara en condiciones de ensefiarles a hacer lo mismo a su vez.
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Para detectar estrategias es fundamental comprender que
las personas mismas le dirdn cuanto necesite saber acerca de
sus estrategias. Se lo diran con sus palabras, con € uso que
hacen de su propio cuerpo e incluso con los movimientos de
los ojos. Usted puede aprender aleer en una persona tan cla
ramente como se lee un libro o un mapa. Recuerde que un¢
estrategia no es méas que un orden concreto de representacio:
nes (visuaes auditivas, cenestésicas, olfaivas, gustativas) que
produce un resultado concreto. NoO se necesita sino conse
guir que la persona experimente su estrategia y tomar note
detenidamente de las cosas concretas que hace para situarse
endla

Antes de poder detectar eficazmente las estrategias, e
preciso saber lo que se busca, cudes son las claves que reve
lan qué partes de su sistema nervioso utiliza una persona er
cada momento. También es importante distinguir algunas de
las tendencias comunes que desarrollan los individuos y uti-
lizarlas para crear mejores relaciones y resultados. Por gem:
plo, las personas tienden a usar una parte determinada de st
sistema neurolégico (la visual, la auditiva o la cenestésica
mas gue otras. Lo mismo que hay diestros y zurdos, se tiende
a favorecer uno de aguellos modos con preferencia respectc
de los demas.

Por consiguiente, hay que saber cud es €l sistema de re
presentacion persona de un individuo, afin de averiguar su
estrategias. Los que son primordialmente visuales tienden a
considerar € mundo en imégene;,, se sienten mas fuertes
cuando estén en comunicacién con la parte visua de su cere
bro. Como procuran seguir € ritmo de sus imégenes menta
les, las personas visuales suelen hablar de prisa, sin que pa
rezca importarles 1o que les va a sdir. Es, sencillamente, que
intentan plasmar las imagenes en palabras. En su maner:
de expresarse utilizan muchas metéforas visuades, asi sueer
hablar de como «ven» un asunto, de que se va definiendo €
«panorama», de que la situacion estd «clara», 0 «sombrian.

Los de tipo mas bien auditivo suelen ser mas selectivos er
manto a vocabulario que usan. Hablan con voz bien tim:
brada y a un ritmo mas lento, més regular y comedido. Co-
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mo las paabras significan mucho para elos, suelen tener cui-
dado con lo que dicen. Tienden a usar expresiones como:
«Eso no me suena», «L_e escucho» 0 «Ha sido un fracaso rui-
doso.

Los primariamente cenestésicos son todavia més lentos
Reaccionan principalmente ante las sensaciones téctiles, epi-
dérmicas. Suelen tener la voz grave y campanuda, y hablan
despacio y utilizando a menudo metaforas del mundo fisico;
siempre estan «duchando a brazo partido» y sdlo creen en las
COS3s «gue Se pueden tocar con las manos». Las conversacio-
nes quiza les parezcan «pesadas» 0 «intensas». Dicen cosas
como «quise sacarle una respuesta, pero é no se dgjo atra
par)),

Todos tenemos elementos de los tres modos, pero en l¢
mayoria de nosotros predomina uno de los sistemas. Cuando
estudie usted las edtrategias de las personas para comprender
cdmo toman las decisiones, necesitara saber cudl es su Siste-
ma de representacion principal, afin de dirigir € mensgje de
una manera que les llegue. Cuando tenga que tratar con un
individuo visua mente orientado, no le servird moverse poco
a poco, respirar hondo y hablar con cadencia pausaday cal-
mosa. Con eso Unicamente conseguiria sacar de sus cadillas a
su interlocutor. Hay que manifestarse de manera que €
mensgje s guste d edtilo de funcionamiento de la mente del
otro.

Basta con observar a una personay escuchar lo que dice
para sacar una impresién inmediata de los sistemas que utili-
za. Pero la PNL utiliza unos indicadores todavia més especi-
ficos para averiguar |0 que sucede en la mente de un indivi-
duo.

Que los 0jos son las ventanas del dmayalo dice la sabi-
duria tradicional. Recientemente hemos descubierto que et
es mucho més cierto de lo que se creia. Aqui no hay ningur
misterio parapsicolégico. Mediante la smple observacion.
prestando atencion a los 0jos de una persona, observaremos
inmediatamente s en un momento dado emplea & sistema de
representacion visual, € auditivo o € cenestésico.

Conteste el lector a esta pregunta: ¢de qué color eran las
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velas dd pastel de su cumpleafios € dia que cumplié doce
afos? Témese un momento para recordarlo... Al contestar ¢
esta pregunta, como un 90 por ciento de mis lectores, habr¢
mirado hacia arriba y a laizquierda. Asi es como los diestros
c incluso bastantes zurdos, buscan € acceso a las imagenes
visuales que quieren recordar. He aqui otra pregunta: ¢queé
pareceria € raton Mickey con barba? Témese un momentc
para imaginarlo. Esta vez probablemente sus ojos se habrar
dirigido hacia arriba y a la derecha, como suele hacer l¢
mayoria de las personas para acceder a las imagenes no evo
cadas sno congtruidas mentalmente. Asi es que basta mirar ¢
los 0jos de una persona para saber a qué sistema sensoria
estd accediendo. Al leer en sus ojos usted lee sus estrategias
Recuerde que una edtrategia es la secuencia de representacio
nes internas mediante las cuaes una persona puede redlizal
una tarea determinada. Memorice e diagrama siguiente a fir
de familiarizarse con las claves de acceso visual y saber reco
nocerlas.

Cuando hable con alguien, observe sus movimientos
oculares. Hagale preguntas que inciten a recordar imagenes
0 sonidos, 0 sensaciones. ¢A qué lado se dirigen los ojos ante
cada una de estas preguntas? Compruebe consigo mismo que
d diagrama funciona.

Si, por gemplo, los ojos de su interlocutor se vuelven ha
cia arriba y hacia su izquierda, es que acaba de extraer une
imagen de su memoria. Si ahora van hacia la atura de la orga
izquierda, es que escucha ago. S se vuelven hacia abajo a su
derecha, esa persona estd accediendo a la parte cenestésica de
su sistema de representacion.

Por la misma razon, cuando tiene usted dificultades pare
recordar algo, probablemente se debe a que no coloca los
0j0s en una posicion que le proporcione acceso con claridad
alainformacién que necesita. Cuando intenta recordar algo
gue vio hace pocos dias, mirar hacia abagjo y a su derecha nc
le ayudara a recuperar esa imagen. Mire hacia arribay alaiz
quierda, y vera como recuerda la informacion con prontituc
Sabiendo donde mirar para hallar lainformacion amacenada

su cerebro, usted podré locdizarla con rapidez y facilidad.
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Cuando las personas se representan internamente una informacién
mueven los o0jos, aunque sea ligeramente. En los individuos de organizaciér
normal (diestros) se verifican los diagramas de movimiento siguientes y se
cumplen las secuencias aqui descritas. (No obstante, hay algunas personas
cuya lateralidad esta invertida y que reaccionan en el sentido opuesto.)

VISUAL (V) AUDITIVO (A) CENESTESICO(C)

®
@) @ &

Los movimientos oculares permiten conocer como se representa interior:
mente una persona su mundo externo. Estas representaciones internas son
para cada persona, su «<mapa» de la realidad, y cada uno de nosotros tiene ur
mapa y soélo uno.

He aqui algunas muestras de | as preguntas que se podrian
formular para obtener reacciones especificas.

PARA OBTENER PODRIAUSTED PREGUNTAR
Imagenes visuales «¢Cudntas ventanas tiene su casa?» «¢Qué fue
recordadas lo primero que vio cuando desperté usted este

mafiana?» «¢Cémo era su novia 0 novio cuandc
tenia usted dieciséis afios?» «¢Cudl es la habita
cion mas oscura de su casa?» «¢Cual de sus
amigas lleva el cabello méas corto?» «¢De qué
color era la primera bicicleta que tuvo usted?»
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Visuales construidas

Auditivas recordadas

Auditivas construidas

Auditivas,
en dialogo interior

Cenestésicas

«¢,Cuadl era el animal mas pequefio que vio du-
rante su Ultima visita al zoo?» «¢De qué colol
era el cabello de su primera maestra?» «¢Con
qué colores esta decorado su dormitorio?»

«¢,Qué pareceria usted si tuviera tres 0jos?»
«Imagine un policia con cabeza de ledn, cola de
conejo y alas de aguila.» «Imagine los tejados
de su ciudad envueltos en vaharadas de
humo.» «¢Se ve a si mismo con el cabello coloi
rubio platino?»

«¢,Qué fue lo primero que dijo usted hoy?»
«¢,Cudles han sido las primeras palabras que le
han dicho hoy?» «Digame una de sus canciones
favoritas de cuando era un muchacho.» «;Qué
sonidos de la naturaleza le agradan mas?»
«¢,Cudl es la séptima palabra del Padrenues-
tro?» «¢Recuerda la letra de la cancion Alma
llanera?» «Escuche mentalmente el ruido de ur
salto de agua en una tarde tranquila de vera:
no.» «Escuche mentalmente su cancién favori-
ta.» «¢,Qué puerta de su casa suena mas fuerte
al cerrar de golpe?» «¢Qué puerta cierra mas
suave, la de subir al coche o la del maletero?»
«¢,Cual de sus conocidos tiene la voz mas agra:
dable?»

«Si pudiera formularle cualquier pregunta &
Thomas Jefferson, Abraham Lincoln y John F.
Kennedy, ¢qué les preguntaria?» «¢Qué diria s
alguien le preguntase c6mo acabar con la posi-
bilidad de una guerra nuclear?» «Imagine el so-:
nido de la bocina de un coche convertido er
una flauta.»

«Repitase interiormente esta pregunta: ¢Qué es
para mi, ahora mismo, lo mas importante en m
vida?»

«Imagine la sensaciéon de un pedazo de hielc
derritiéndose en su mano.» «;,Cémo se sentic
usted esta mafiana en el instante exacto de le-
vantarse de la cama?» «Imagine el tacto de ur
trozo de madera convirtiéndose repentinamen-
te en un trozo de seda.» «¢Estaba fria el agua le
tltima vez que se bafié en el mar?» «¢Cudl de
las alfombras de su casa es la mas suave?»
«Ilmagine que se estd metiendo en un bafic
agradablemente caliente.» «Imagine la sensa:
cion de pasar la mano sobre un trozo de corteze
rugosa y luego encontrar una zona de musgc
blando y fresco.»

(Paraagunas personas, en unaproporcion entreel 5y e 10
or ciento, estas claves de acceso estén invertidas. Intente lle-
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var a cabo estos experimentos con un amigo zurdo o ambi-
dextro que tenga las pistas de acceso cambiadas.)

Hay otros aspectos de la fisiologia individual que nos
proporcionan pistas sobre las modalidades. Cuando predo-
mina en una persona la respiracion torécica, superficial,
€es gue esta pensando visualmente. Cuando la respiracion es
tranquila y diafragmética o torécico-diafragmatica, esta en
modo auditivo. Y una respiracion profunda, epigéstrica, in-
dica d acceso cenestésico. Observe la respiracion de tres per-
sonas diferentesy fijese en e ritmo de lamisma, asi como en
lalocalizacion de los movimientos,

También lavoz es expresiva. Los tipos visuaes hablan a
réfagas rapidas y, con frecuencia, en un tono agudo, nasal o
afectado. Un tono bgjo, profundo, y un hablar lento y pau-
sado corresponden, por lo general, a un cenestésico. Y un rit-
mo regular, con voz bien entonada y resonante, indican un
acceso auditivo. Incluso el matiz de la piel puede leerse.
Cuando uno piensa visualmente, la cara suele palidecer; un
rostro enrojecido, en cambio, indica el acceso cenestésico.
Cuando uno tiene la cabeza erguida, se hallaen modo visud;
la posicion neutra o una ligera inclinacién lateral (como
cuando uno esta escuchando) sefida el acceso auditivo. En €
modo cenestésico, la cabeza tiende a bgar o 1os misculos del
cuello estan relgjados.

Asi, por minima que sea la comunicacion, uno puede ha-
llar pigtas claras e inconfundibles de como funciona la mente
de otra persona y qué tipos de mensgjes utiliza y a cudles
reacciona. El medio més sencillo para detectar |as estrategias
es formular preguntas oportunas. Recuerde que hay estrate-
gias paratodo: paracomprar y para vender, para estar moti-
vado y para estar enamorado, para ganarse a las personas y
para ser creativo. Pasemos revistaa algunas de las. Lamgor
manera de aprender no consiste en observar, sino en practi-
car, de manera que deberia usted hacer este gercicio con a-
gun conocido, s leesposible.

La clave para la deteccion eficaz de la estrategia de una
persona congste en situarla en un estado total mente «asocia-
do». Entonces no tendra més el eccion que decirnos cuéles
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CLAVES QOULARES DE ACCESO

isual recordado: Ver imagenes vistas antes y de la manera en que
e vieron antes. Un ejemplo de pregunta que puede suscitar este
ipo de proceso seria: «¢De qué color son los ojos de su madre?» o
k¢, Qué estilo de abrigo usa usted?».

isual construido: Ver imagenes de cosas nunca vistas antes, o
erlas diferentes de como se veian. Para obtener este tipo de pro-
ceso se puede preguntar: «¢Imagina un hipop6tamo de cofor ana-
ranjado con lunares color grana?». «¢Se imagina a si mismo visto
desde el otro extremo de la habitacion?».

IAudWvo recordado: Recordar sonidos escuchados antes. Las pre-
guntas que suelen provocar este tipo de proceso son del género de:
«¢Qué estaba diciéndole antes?)) y «¢;,Como suena el timbre de su
despertador?».

udMivo construido: Escuchar palabras no oidas antes, o no oidas
xactamente igual. Formar nuevos sonidos o nuevas frases. Este
ipo de proceso suele ser la reaccion a preguntas como: «¢Qué cla-
e de sonido nuevo le gustaria inventar?» «Imagine el sonido de
na sirena imitado con una guitarra eléctrica.» AudMvo d”ital: Es
a modalidad que uno emplea cuando habla consigo mismo. Trate
e provocarla diciendo: «Digase a si mismo lo que suele decirse
Imé&s a menudo» o «Recite para si una oracion» . Cenestésico: Las
mociones, las sensaciones tactiles (sentido del tacto) o las
ropioceptivas (la sensacion de movimiento de los musculos,
or ejemplo), como después de: «Describa lo que es sentirse feliz
ara usted». «Imagine que esta tocando una pina de pino.»
«Imagine que se echa a correr y describalo.»
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Son sus estrategias, 0 verbalmente o, por via no verbal, cor
los movimientos de sus 0jos, |as posturas corporales, etcéte
ra. El estado es la linea directa que comunica con la estrate
gia Tratar de descubrir |as estrategias de alguien que no esté
totalmente asociado seria como tratar de hacer una tostade
hallandose desenchufada la tostadora, o como tratar de ponel
en marcha un coche sin bateria. Usted no busca una discu-
sion intelectual, sino que su interlocutor vuelva a situarse er
un estado concreto y, por tanto, en lasintaxis que lo produijo.

Una vez mas, hay que imaginar un estado como una rece
ta. S conoce usted a pastelero que sabe hacer e mejor paste
del mundo, quiza se llevara la decepcion de averiguar que €
mismo no sabe exactamente cdmo lo hace. A 1o megjor expli-
ca «No ..., pongo una pulgarada de tal cosay una pizca de
tal otra». Por esto, en vez de pedirle que se lo explique, &
mejor ver como lo hace. LIévele a la cocinay que haga €
pastel. Tomara usted nota de todo 1o que haga, y antes de que
eche la pulgarada de eto y la pizca de lo otro, se le adelantar:
para pesarlo todo con exactitud. Al seguir todo el proces
junto a él, y apuntar los ingredientes, las cantidades y la
«sintaxis», obtendra usted |a receta que podra copiar cuandc
quiera

La deteccion de las estrategias funciona exactamente
igua. Hay que llevar a individuo ala cocina (devolverle a
momento en que experimento un estado determinado) y lue
go averiguar qué fue lo primero que le puso en dicho estado.
¢Fue ago que vio, o algo que oyd? ¢O fue el contacto con
algo o con aguien? Cuando le haya contado |o que ocurrid,
preguntele: «¢Y qué fue lo siguiente que le puso en tal esta
do?»..., y asi sucesivamente, hasta que él se encuentre en €
estado que usted persigue.

Toda deteccién y explicitacion de estrategias se gusta
ese patron. Es preciso poner ala personaen € estado conve-
niente, haciéndole recordar la época concreta en que estab:
motivada, 0 se sabia amada, 0 se sentia crestiva, o cualquier
otra estrategia que uno desee perseguir. Luego, hagae re-
construir su estrategia formulandole preguntas claras y su-
cintas acercade lasintaxis de lo que vio, oy0'y tocd. A conti-
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nuacion, y una vez conocida la sintaxis, hay que precisar las
submodalidades de la edtrategia. Se averiguara qué rasgos es
pecificos de la imagen, de los sonidos o de las sensaciones
pusieron a la persona en ese estado. ¢De qué tamafio era l¢
imagen? ¢Qué tonalidad tenian las voces?

Ensaye esatécnica para definir la estrategia motivadora de
otro. Ante todo, pongale en estado receptivo. Pregunte:
«¢Recuerda alguna época en que se sintiera totalmente moti-
vado para hacer algo?». Hay que observar s la respuesta es
congruente, lo que ocurre cuando lavoz y € lenguge corpo
ral de una persona le transmiten auno e mismo mensgje, de
una manera clara, firmey plausible. Fiense que su interlocu-
tor seguramente no sera muy consciente de su estrategia; s
esta informa su comportamiento desde hace alguin tiempo, |
desplegara con mucha prontitud. Para poder observar todas
las fases de la misma, habra que pedirle que actlie pausada
mente, mientras usted presta mucha atencion, tanto alo que
diga como alo que expresen sus 0jos'y Su Cuerpo.

Cuando uno le pregunta a otro: «¢.Te acuerdas de la época
en que te sentias tan motivado?», y se obtiene por respueste
un «Si?» y un encogimiento de hombros, ¢qué significa eso?
Significa que d otro alin no se ha puesto en € estado que nos
interesa. Incluso puede ocurrir que deniegue con la cabeza
mientras dice «si» de palabra. Es o mismo. No esta asocia-
Jo en realidad con la experiencia; no se ha puesto en situa-
cion, en estado. Conviene, pues, que nos aseguremos de que
nuestro interlocutor esta conectado con la experiencia con-
creta que le puso en el estado que nos interesa. Asi que &
mejor que preguntemos. «¢Puedes recordar con exactitud
iquella época en que estabas totd mente motivado para hacer
cosas?». Cad sempre es auficiente.

Cuando captemos que nuestro interlocutor esta interesa-
do, preguntaremos. «Recordando esa época, ¢qué fue lo mas
importante que te hacia sentirte totalmente motivado? ¢Fue
ilgo que viste, algo que oiste o algun contacto con aguien o
con ago?». S responde que una vez escuchd un discurso im-
presionante y vigoroso y que eso fue lo que le motivo inme-
|latamente para hacer ago, sabremos que su estrategia moti-
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vaciond empieza por lo auditivo externo (A€). A esa persone
no la motivaria usted mostrandole algo ni invitandola a nin:
gun tipo de accién fisica. Reacciona més ante las palabras y
los sonidos.

Y a sabemos cOmo captar su atencion. Pero eso no es todk
la estrategia; las personas reaccionan tanto externa como in
ternamente. Por tanto, habra que detectar |a parte interna de
la estrategia de nuestro oyente. Digale: «Después de escuchal
aquello, ¢qué maés te hizo sentirte completamente motivadc
para actuar? ¢Te representaste alguna imagen en tu mente?
¢Tedijiste algo ati mismo, o tuviste un cierto sentimiento ¢
Sensacion?».

S larespuesta es que se formo una imagen mental, enton
ces la segunda parte de su edtrategia es la visud interna (Vi).
O seq, que cuando oye algo que le motiva, se forma inmedia-
tamente una imagen mental que refuerza su motivacion. Es
probable que esa imagen le ayude a concretar 10 que deset
hecer.

Pero aln no poseemos toda su estrategia, por lo que ha
bra que seguir preguntando: «Después de haber escuchado y
visto mentalmente laimagen, ¢qué mas hizo que te sintieras
totalmente motivado? ¢Te dijiste algo ati mismo? ¢Tuviste
alguna sensacion interior, 0 qué otra cosa ocurrio?». Si er
este punto fue una sensacion lo que le hizo sentirse total-
mente motivado, la estrategia estd completa. Se ha producidc
una serie de representaciones, que en este caso seriala Ae-Vi-
Ci, y que crea e estado de motivacidn. Nuestro sujeto haes-
cuchado ago, ha visto unaimagen en su mente y se ha senti-
do motivado. La mayoria de las personas necesitan ur
estimulo externo y dos o tres impulsos internos para culmi-
nar € proceso, aungque agunos se rigen por estrategias en la
gue interviene una secuencia de diez o quince representacio-
nes diferentes, antes de alcanzar & estado deseado.

Ahora gque conoce ugted la sintaxis de esta estrategia, debe
averiguar sus submodalidades. Para ello preguntara: «De I¢
gue oiste, ¢qué fue lo que te motivo? ¢Fue @ tono devoz dela
persona, las palabras mismas, el ritmo o la modulacion de
lavoz? ;Qué imagen te representaste en tu mente? ¢Fue una
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DETECCION DE ESTRATEGIAS

¢Recuerda una época en que estuviera totalmente X...do?
¢Recuerda la época concreta?
Retorne a esa época y a esa experiencia... (haga que entren en el
estado) Recordando esa época... (para que se mantengan en el es-
tado)
A. ¢Qué fue lo primero que le hizo estar X...do?

¢Fue algo que vio?

¢Fue algo que oy6?

¢Fue un contacto con algo o con alguien? ¢, Qué fue lo primero
que le hizo estar X...do? Después de haber (visto, oido, tocado), ¢qué
mas le hizo estar totalmente X ...do?
B. Usted...

¢se formo una imagen en su mente?

¢se dijo algo a si mismo?

Jexperimentd una cierta sensaciéon o emocion?
¢, Qué mas le hizo estar totalmente X...do?
Después de A...ry B...r (ver algo, decirse algo a si mismo), etcétera,
¢que mas le hizo estar totalmente X...do?
C. Usted...

¢se form6 una imagen en su mente?

¢Se cijo algo a si mismo?

¢experiment6 una cierta sensacién o emocion? ¢, Qué otra cosa le
hizo estar totalmente X...do? En este punto, preglntele a su
interlocutor si estaba realmente muy X...do (atraido, motivado, lo
gue sea).
Si la respuesta es categdricamente afirmativa, la deteccion ha sido
completa. En caso contrario, contintie detallando la sintaxis hasta
completar el estado de manera congruente. El paso siguiente
consiste en detectar las submodalidades especificas de cada
representacion en la estrategia de esa persona. Asi pues, si el primer
paso de la estrategia fue el visual, se podria preguntar:

¢,Coémo recuerda lo que vio (visual externo)? Luego

preguntariamos: De lo que vio, ¢qué le motivé mas
especialmente?

¢ Fue el tamafio de lo que vio?

¢ Fue su brillo?

¢ Fue su movimiento?

Contintie con este proceso hasta ser duefio de todas las submoda-
lidades de la estrategia. Entonces, sencillamente, péngase a hablar
de cualquier cosa para la que quiera motivar a esa persona, pero
usando la misma sintaxis y la misma terminologia de submodali-
dades (palabras clave), y juzgue usted mismo por los resultados
gue obtendra de esa persona.
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imagen grande, brillante...?». Tras preguntar todo esto, pue
den ponerse a prueba las reacciones diciéndole a nuestro in-
terlocutor en € mismo tono, algo para lo que deseemos moti-
varle, y luego le diremos o que debe imaginar en su mente y
las sensaciones que dlo le va acrear. S se hace correctamente
nuestro interlocutor entrara en un estado de motivacion ante
nuestros propios 0jos. Si se duda de laimportanciade lasin
taxis, hagase € intento de modificar sutilmente el orden, pol
giemplo diciéndole las sensaciones que percibiray lo que
luego se diraasi mismo. Al hacerlo asi |e veremos pasar a ur
estado de desinterés. Es porque se han suministrado los in-
gredientes correctos, pero en  orden equivocado.

¢Cuanto se tarda en determinar la estrategia de una per-
sona? Depende de la complgjidad de la actividad que consti-
tuya el objeto de nuestras averiguaciones. A veces no se ne
cesita mas de un minuto o dos para enterarnos de la estrategie
exacta que sirve para motivar a otro y conseguir que haga lc
gue uno quiera.

Supongamos que usted es un entrenador de atletismo y
que quiere mativar a interlocutor del g emplo para que llegue
a ser un gran corredor de fondo. Aungue tiene condiciones y
un vago interés, en realidad no se le ve motivado para em-
plearse en serio. Asi pues, ¢cOmMo empezaria usted? ¢Le lleva
ria a estadio para que viese correr alos mejores atletas de
equipo? ¢Le mostraria las pistas? ¢L e hablaria con celerida
para estimularle, para demostrarle que se lo toma usted en se
rio? Por supuesto que no. Tal comportamiento serviria, er
todos sus detalles, para una persona en quien predominase ¢
edtrategia visual: aun auditivo, en cambio, le dgjariafrio.

Para convencerle hay que conectar con los estimulos au-
ditivos, que son los que le mueven. Ante todo, no hay que
hablar deprisa como hacen los visuales, ni caer en un son-
sonete grave como el de los cenestésicos. Usted deberia
emplear un tono de voz bien modulado, regular, claroy re-
sonante, hablandole exactamente bgjo las mismas submoda
lidades de tesitura 'y tempo que, de acuerdo con la averigua-
cién previa, ponen en marcha su estrategia de motivacion
Podria decirle algo asi, por gemplo: «Estoy seguro de que te
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habran hablado del gran éxito de nuestro programa de atle-
tismo. En toda la escuela no se habla de otra cosa. Este afic
hemos atraido mucho puablico. Tendrias que oir cémo ruge €
edtadio. Algunos de mis chicos dicen que las ovaciones son Ic
gue més les estimula. Les hacen acanzar récords que nunce
hubieran sofiado redizar. Y figurate € clamor del publico er
el momento de cruzar la linea de meta; en todos mis afios de
entrenador nunca habia oido nada parecido». Ahora esta us
ted hablando su idioma. Podria perder horas ensefidndole el
nuevo y grandioso estadio; € se limitaria a asentir, pero sir
hacerle mucho caso. Haga que oiga de verdad € rugido del
publico cuando se cruza la linea de meta y se habra aduefiadc
usted de 4.

Esto no es més que la primera parte de la estrategia, € an-
zuelo que captura € interés, pero no seria suficiente pare
mantenerle totalmente motivado. Hay que construir tambiér
la secuencia interna. Segln las descripciones que é mismc
haya suministrado, se podria pasar de las sugerencias auditi-
vas a otras por € egtilo de: «Cuando oigas los aplausos de tus
conciudadanos, podras verte ati mismo corriendo la mejor
carrera de tu vida. Sentirte absolutamente motivado para co-
rrer lamejor carrera de tu vidam.

Si usted es un empresario, entre sus preocupaciones prin-
cipales figura sin duda la de como motivar a sus empleados
De no ser asi, posbhlemente no duraria mucho en e negocio
Pero, a medida que uno aprende sobre estrategias de motiva
cién, se va dando cuenta de lo dificil que es motivar bien. Er
lin de cuentas, s cada empleado actla de acuerdo con ung
edtrategia diferente, costard mucho dar con una representa
cion que los satisfaga a todos. Si se limita usted a seguir st
propia estrategia, sdlo motivard a los que se le parezcan. Po:
dria usted pronunciar la conferencia méas conmovedora, )
con los argumentos mas ponderados, pero s no se dirige a las
edtrategias especificas de las diferentes personas no le servir:
para nada.

¢Qué hacer? Nuestro conocimiento de las estrategias

lebe servirnos para tener claras dos ideas. La primera, que
da técnica motivacional dirigida a un grupo de individuos
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debe comprender alguna cosa para cada uno: algo visual, algo |
auditivo y algo cenestésico. Hay que hacer que vean cosas,
gue oigan cosas y que experimenten alguna sensacion o im-
presion. Y uno debe saber jugar con lavoz y con la entona-
cion paradirigirse alos representantes de | as tres especies.

La segunda, que nada sugtituye a la atencion individual. A
un grupo se le pueden suministrar, como queda dicho, suge
rencias en una gama amplia donde cada uno encuentre un
poco de lo que le hace funcionar. Pero para profundizar pie- |
fidmente en las estrategias que utilizan las diferentes perso-
nas, lo ideal seria detectarlas de maneraindividual.

Lo que hemos visto hasta aqui es la formula basica para
detectar la estrategia de cualquiera. Para poder aplicarla co-
rrectamente se necesita conocer més detalles de cada fase de
la estrategia. Al patron bésico hay que afiadirle las submoda:
lidades.

Por ejemplo, s |a estrategia de compra de uno empieza
por algo visud, ¢qué eslo que le hace fijarse en un producto?
¢Los colores llamativos? ¢El tamafio sobrado? ¢Es de los que
se chiflan por cierto tipo de dibujos, o por los disefios ultra-
modernos y audaces? S es un tipo auditivo, ¢Je atraen las vo-
cesingnuantes o las firmes y autoritarias? ¢Le gusta un mo-
tor que suene fuerte, que demuestre su potencia, o prefiere
un ronroneo discreto de mecanismo bien gjustado? Cono-
cer lamodalidad principal es un gran comienzo. Pero, para
ser exactos, para saber tocar las teclas adecuadas, hay que
saber mas.

La venta es uno de los casos en que una buena compren-
S6n de la estrategia resulta totalmente fundamenta. Algunos
vendedores poseen una comprension intuitiva. Cuando ha
blan con un posible cliente saben como entrar inmediata-
mente en contacto y descubrir sus estrategias de toma de de-
cisones. A lo mgor comentan: «Veo gue tienen ustedes una
fotocopiadora de la competencia. Es curioso. ¢Qué fue lo
gue les decidio en primer lugar a comprar esa maguina?
¢Algo que vieron o leyeron sobre ella..., 0 se la recomenda-
ron de palabra? ¢O quiza tienen alguna relacion con e ven-
dedor o con el producto mismo?». Estas preguntas pueden
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parecer un poco raras, pero s e vendedor ha logrado intro-
ducirse y romper e hielo tendrd siempre a mano esta expli-
cacion; «Soy curioso porque deseo sinceramente darles satis
laccion a ustedes como clientes». Las contestaciones a tal
género de preguntas pueden suministrarle a vendedor une
informacion preciosa acerca de como presentar su productc
ti d modo més eficaz.

Los clientes tienen estrategias de compra muy personal e
y concretas. Cuando yo voy de compras tampoco soy dife
rente de los demas. Hay muchas maneras de equivocarse, de
(ratar de venderme lo que no quiero y de una manera ala que
no tengo ganas de hacer caso. Las maneras de hacerlo bien
en cambio, no son tantas. Asi que, para ser eficaz, e vende
dor ha de conseguir que sus clientes se retrotraigan a algune
ocasion en que compraron ago deseandolo mucho. Debe
descubrir qué fue lo que les decidié a comprarlo. ¢Cudles
lueron los ingredientes y las submodalidades clave? El ven:
dedor que aprende a detectar estrategias conocera con exac
titud las necesidades de su cliente, 1o que le pondra en situa
cion de satisfacerlas verdaderamente y de ganarselo asi pare
toda la vida. Cuando se logra detectar |a estrategia de un in:
dividuo, es posible averiguar en cuestion de momentos lo
<|ue de otro modo se tardaria dias 0 semanas en descubrir.

¢Qué podemos decir de las estrategias limitadoras, comc
I.i de comer en exceso? En otros tiempos yo pesaba ciento
<Juince kilos. ¢Como me hinché hasta alcanzar semejante
gordura? Muy fé&cil. Desarrollé una estrategia de «embaular»
i\s decir de comer demasiado. Y ela me dominaba a mi. Des
cubri cud era cuando me puse a pensar en las ocasiones er
gue, sin tener hambre, instantes después experimentaba un
.ipetito feroz.

Mientras me retrotraia a esas ocasiones, me pregunté ¢
causa de tales ganas de comer. ¢Era ago que veia, algo que
oia 0 algo que sentia? Me di cuenta de que era algo que veia.
< Conduciendo por la cdle, por gemplo, divisaba los anuncio:
de una determinada cadena de restaurantes rapidos. Tar
pronto como los veia formaba una imagen en mi mente, fi-
gurdndome que alli tendrian mi plato favorito, y luego me
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decia a mi mismo: «Chico, jqué hambre tengo!». Con esto &
me despertaba una sensacion de hambre, ala que yo reaccio
naba deteniéndome a pedir ese plato. Y esto aunque no tu:
viese nada de hambre en e momento de ver los emblema:
gue disparaban en mi esa edtrategia. Y aguellos anuncios es
taban por todas partes. Ademas, bastaba que alguien me pre
guntase: «gVamos a tomar algo?», para que yo empezase ¢
imaginar (a formar imagenes mentales) determinadas comi-
das. Entonces me decia a mi mismo: «Chico, jqué hambre
tengo!», con lo que se creaba la sensacion de hambre, y res
pondia: «Si, vamonos a comer». También estaban aquello
anuncios de la televisidn, que mostraban un plato exquisitc
tras otro, y era como s me preguntasen: «;No tienes ham:
bre?... ¢No tienes hambre?». Y mi cerebro reaccionaba for:
mando imagenes, y yo me decia: «Chico, jqué hambre ten
go!», lo cual creaba la sensacién que me llevaba derecho a
restaurante mas cercano.

Al fin, logré cambiar mi conducta por €l procedimientc
de cambiar mi estrategia. Lo consegui haciendo que, a ve
los indicadores de la comida, me viese yo mismo delante del
espe o, en & acto de contemplar mi cuerpo feo y obeso, y di-
ciéndome: «Estoy asqueroso. Puedo prescindir de esa comi-
da». Luego me imaginaba haciendo gercicio y veiami cuerpc
cada vez masfuerte, y me decia «jBuen trabgjo! Empiezas a
tener buen aspecto», con lo que me creaba € deseo de hacel
gercicio. Asocié todas estas fases mediante la repeticion (ver
el anuncio o cartel, ver inmediatamente mi propiay gordin-
flona imagen, escuchar mi didlogo interior y asi sucesiva
mente), segun la rutina del tris-tras, hasta que basto ver |os
anuncios o escuchar la invitacion de salir atomar algo para
disparar automaticamente mi nueva estrategia. El resultadc
producido por esa nueva estrategia es mi anatomia actual y
los hébitos alimenticios que me sustentan hasta hoy. Usted
también puede descubrir las estrategias mediante las cuaes
su mente inconsciente crea resultados tal vez indeseables y
puede cambiar esas estrategias jahora mismol

Una vez ha descubierto uno las estrategias de otra perso-
na, es posible hacer que esa persona se sienta totalmente
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amada, por el procedimiento de suscitar exactamente ot
mismos estimulos que produjeron en ella dicha sensacion
También puede uno averiguar cua es su propia estrategi
amorosa. Las estrategias amorosas se diferencian de otra:
muchas en un aspecto clave, y es que no constan de una se
cuencia de tres o cuatro fases, sno de una sola fase por lo ge
neral. Basta un solo contacto, o decir una cosa determinada
mirar a la persona de cierta manera, para que se sienta total:
mente amada

¢Significa eso que a cuaquiera le basta con una sola cos
para sentirse amado? No. A mi me gustan las tres cosas
como estoy seguro de que también le sucede a mis lectores
Deseo que me togquen de una manera determinada, y que m
digan que me quieren, y que me o hagan ver. Pero, asi comc
uno de los sentidos suele predominar, una de las maneras d
expresar el amor da inmediatamente con la combinaciér
de uno y le hace sentirse totalmente amado.

¢COmo se detecta la estrategia amorosa de dguien? A es
las dturas, ya deberia usted saberlo. ¢Cudl es la primera cos:
que se debe hacer? ¢Qué es lo primero que se hace para de-
tectar la estrategia de alguien? Hay que poner ala persona
en € estado cuya estrategia se desea descubrir. Recordemos
ijue d estado es d fluido que hace funcionar los circuitos. De
manera que le preguntaremos a esa persona: «¢Recuerda al-
guna vez en que se Sintiese totalmente amado/a?». Para ase
gurarnos que é o ella permanezca en el estado conveniente,
Seguiremos con: «¢Recuerda concretamente la época en que
se sintié totalmente amado/a? Retroceda a esa época. ¢Re-
cuerda como se sentia? Vuelva a experimentar ahora esa
SENSaci oNes en su CUerpo».

Asi se ditlia a la persona en el estado conveniente. Ahore
liay que detectar la estrategia. Pregunte: «SegUn recuerda us-
led esa época y revive aquella profunda sensacion de amor,
¢es absol utamente necesario que la otra persona le demuestre
visiblemente su amor mediante regalos, o saliendo juntos,
mirédndole de una manera especial? ¢Considera absoluta-
mente necesario que esa persona demuestre su amor de es
afera para sentirse totalmente amado?». Tome notade la
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COMO DETECTAR LAS ESTRATEGIAS AMOROSAS
¢ Recuerda una época en que se sintiera totalmente amado/a?
¢ Recuerda concretamente cuando?

Recordando esa época como si fuese hoy y volviese a vivirla... (para que
entre en el estado).

V: Para que usted experimente estas sensaciones profundas de amor,
es absolutamente necesario que su compafiera/o le demuestre
amor...

¢saliendo juntos?
¢haciéndole regalos?
¢mirdndolo/a de una cierta manera? (Juzgue por la fisiologia.)

A: Para que usted experimente estas sensaciones profundas de amor,
es absolutamente necesario que su compariero/a...
¢le diga que la/le quiere de una cierta manera? (Juzgue por la fi-
siologia. )

C: Para que usted experimente estas sensaciones profundas de amor,
es absolutamente necesario que su compafiero/a...
¢la/le toque de una determinada manera? (Juzgue por la fisiolo-
gia.)

Ahora detecte la submodalidad. ; C6mo, concretamente? Enséfiemelo,
cuéntemelo, demuéstremelo.

Verificar dentro y fuera de la estrategia. Las contestaciones se juzgaran
segun su congruencia con la fisiologia.

respuesta 'y de su congruencia o coherencia. Luego haga que
la persona se ponga otra vez en estado, diciendo: «Recuerde
esa época en que e sintié usted totalmente amado/a. Par:
experimentar esas profundas sensaciones de amor, ¢es abso
|utamente necesario que la otra persona le exprese su amor de
una manera determinada, de manera que se sienta usted to
talmente amado/a?». Vaore usted la congruencia de las reac
ciones verbales y no verbales. Por Ultimo, pregunte: «Re
cuerde lo que sentia cuando era totalmente amado/a. Par¢
experimentar esas profundas sensaciones de amor, ¢es nece
sario que la otra persona le toque de una manera determina
da, de manera que se Senta usted totalmente amado/a?»
Unavez averiguado d ingrediente clave que originaen una
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persona esas profundas sensaciones de amor, hay que descu-

brir las submodalidades especificas. Por gemplo, pregunte:

«Concretamente, ¢como tendria que tocarle la otra person:
para que usted se sintiera totalmente amado/a?». Que su in-
terlocutor realice la demostracion. Y luego, haga la pruebs
Toguee de esa manera, y s € proceso de deteccion ha sidc
correcto, se observara un cambio de estado inmediato.

Esto lo hago todas las semanas en mis cursos, y no fale
nunca. Para todos nosotros hay una manera de mirar, une
caricia, un determinado tono de voz (por gemplo, cuando ¢
veces nos dicen: «Te quiero») que nos convierten en gelatina
Muchos no sabemos cud es € ingrediente clave, pero una ve:
puestos en estado se descubre eso que nos hace sentir abso-
luta y totalmente amados.

Aunque yo sea un desconocido para la persona que asiste
i mis cursos, y aunque éstos tengan lugar en una habitacior
Ilena de desconocidos, no importa. Cuando paso revista a sus
estrategias amorosas, S acierto atocarlalo o amirarlo/a de la
manera adecuada, se funde en mi presencia No puede ocurril
de otro modo, por cuanto su cerebro recibe justamente la se
fial que le crea la sensacién de ser totalmente amada/o.

Algunas personas, aungue son una minoria, se muever
por dos estrategias amorosas en vez de una. Piensan en ur
contacto, por gemplo, y luego en ago que les gusta escuchar.
N\ estas personas hay que mantenerlas en e estado apropiadc
y solicitar de ellas una distincién. Pregunteles s les parect
gue se sienten totalmente amadas en caso de percibir € con
tacto pero no el sonido. ¢Y s perciben e sonido pero no e
contacto? Si la persona se halla en € estado correcto, sabr:
distinguir con claridad, sin equivocarse. Recuerde que lo:
i res factores son necesarios, pero uno de ellos es la llave que
ibre la cga fuerte, & que hace maravillas.

Conocer la estrategia amorosa del propio compariero o ile
hijo puede ser uno de los puntos més decisivos de enten
dimiento en la relacion. No es mal recurso € saber como
conseguir en cualquier momento que la otra persona se sienta
imada. Si se desconoce, en cambio, la situacidén puede llegar ¢
r muy triste. Estoy seguro de que todos hemos experimen-
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tado tal sensacion d menos una vez, cuando amabamos a d-
guien y quisSmos expresar ese amor, pero no fuimos creidos
0 cuando alguien nos expresd su amor pero no lo creimos. Le
comunicacion no funciond porque las estrategias respectivas
no casaban.

Durante las relaciones se desarrolla una dindmica intere
sante. Al comienzo de larelacion, en lafase que yo llamo de
cortejo, movilizamos todos nuestros recursos. ¢COmo le
hacemos saber a las personas que las queremos? ¢Nos limita
mos a decirselo? ¢Nos limitamos a demostrarselo o a tocar-
las? jClaro que no! Durante € «cortejo» hacemos todo eso a
mismo tiempo. Nos hacemos demostraciones, nos lo deci-
mMos, nos tocamos mutuamente todo el tiempo. Ahora bien
cuando ya ha transcurrido algun tiempo, ¢seguimos hacien:
do todas esas cosas? Algunas pargjas i 10 hacen, pero son l¢
excepcion y no laregla. ¢Quiere esto decir que ya no estamos
enamorados? jClaro que no! Lo que ocurre es que yano es
tamos tan «movilizados». Nos sentimos comodos en es
relacion. Sabemos que aguella persona nos quiere y que no-
sotros la queremos a dla. En estas condiciones, ¢cdmo trans
mitimos nuestros sentimientos de amor? Probablemente, de
la misma manera que nos gustaria recibirlos. ¢Qué ocurre
entonces, con la calidad de los sentimientos amorosos en es:
relacion? Echemos una ojeada més detenidamente.

S un marido se mueve por una estrategia amorosa auditi-
va, ¢cOmMo expresard mas probablemente su amor hacia su es
posa? Diciéndoselo, como es natural. Pero s la estrategie
amorosa de ella fuese visual, de manera que su cerebro sol¢
experimenta la sensacién de ser profundamente amada me
diante ciertos estimulos visuales, ¢qué ocurre, una vez supe
rado el periodo inicial? Ninguno de los dos individuos de
esta relacion va a sentirse totalmente amado. Cuando estabar
cortgjandose, 1o ensayaban todo (demostraciones, palabras
contactos), con lo que se ponian en marcha las estrategia:
amorosas mutuas. En cambio, ahorava e marido y dice: «Te
quiero, carifio», y ellareplica: «jEso no es verdad!». Enton
ces é pregunta: «Pero ¢qué manera de hablar es ésa? ¢Comc
puedes decir eso?. Y dlase explica: «Hablar no cuestanada,
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pero ahora ya no me regalas nunca flores. No me llevas a
ningun sitio. No me miras nunca de esa manera especia». Y
é alo meor le dice: «¢Qué significa eso de que no te miro?
¢No estoy diciéndote que te quiero?». Pero ella no experi-
menta ya la sensacion profunda de ser amada, porque fata €
estimulo especifico que desencadenaba dicha sensacidn, ye
gue € esposo ha dejado de aplicarlo de manera consistente.

O consideremos € caso opuesto: € marido es un tipo vi-
sual y la mujer un tipo auditivo. El se muestra atento con st
muijer, le trae regalos, quiere sair con dla, le envia flores
Hasta que, un dia, elale acusa: «jYa no me quieres!». Y é
con la sorpresa consiguiente respondel «jCOmo puedes deci
eso! Mira esta casa que he comprado para ti. ¢Acaso no te
llevo conmigo a todas partes?. Ella contesta «Si, pero nunc:
me dices que me quieres». A lo que é se pone a gritar, en ur
tono nada acorde con la estrategia amorosa que ella deman-
da «jPues claro que te quiero, mujer!». El resultado es que
élano se dente amada

Contemplemos también uno de los peores desgjustes que
pueden darse: un hombre cenestésico y una mujer orientad:
visudmente. Nada més llegar a casa, @ quiere abrazarla. «Nc
me toques —dice ella—. Eres un sobon. Nunca piensas er
otra cosa que en meterme mano. ¢No podriamos salir a agur
sitio? ¢No podrias mirarme un poco antes de sobarme?» ¢Le
suena a conocida alguna de estas escenas imaginarias? ¢Re
cuerda usted ahora alguna relacién anterior que acabase por:
gue, pese a haber empleado todos los recursos a principio
con € tiempo cada uno empezd a comunicar su amor de une
manera diferente de laque € otro pedia?

El conocimiento es una herramienta poderosa. Muchos
de nosotros creemos que nuestro mapa del mundo es la rea
lidad. Imaginamos que, s sabemos lo que nos hace sentirnos
amados, lo mismo debe funcionar igua para todos los demés.
Olvidamos que «€l mapa no es e teritorio», sino sdlo nues
tra manera de ver € territorio.

Ahora que ya sabe usted como detectar una estrategic
amorosa, dedique un rato a su compariero o compariera
i rate de averiguar 1o que les hace sentirse totalmente amados.
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Y cuando haya determinado usted su propia estrategia amoij
rosa, ensefie ala otra persona cdmo desencadenar en usted lai
sensacion de ser totalmente amado. Los cambios que e
mutuo entendimiento puede aportar ala calidad de susrela-
ciones justificaran de sobra €l dinero invertido en lacompra
deestelibro.

L os humanos tenemos estrategias para todo. Cuando uno
se levanta por la mafiana completamente activo y despejado
€es porque tiene una estrategia para hacerlo, aunque quizani i
€l mismo sepa cudl es. Pero, s sele pregunta, sera capaz de
explicar qué eslo que ve, oye o Sente, y le pone en marcha.
Recuerde que para detectar una estrategia hay que meter a
cocinero en la cocina. Esto es, ponerle en el estado que uno
deseay, mientras se hallaen él, averiguar cbmo creay man-
tiene dicho estado. Al madrugador alegre podria usted pe- f
dirle que se sitlie en una mafiana concreta de esasqueleen- i
cuentran despierto y activo. Pidale que recuerde lo primero’
gue sintié conscientemente a despertar. Pongamos que con-
testa que oy6 unavoz interior diciéndole: «jArribal jEs hora
de levantarse! ». Luego preguntele cudl fue la otracosaquele
hizo levantarse en seguida, que s imagin6 o sintié algo. Tal
vez conteste: «Me imaginé ami mismo saliendo delacamay
metiéndome en la ducha de agua caliente; entonces me sacudi
de pies a cabezay me levanté». Parece una estrategia sencilla.
Sabido esto, nos interesara determinar las proporciones de
los distintos ingredientes, por |o que preguntaremos:. «¢Co-
mo eraesavoz que leinvitabaa degar lacama? ¢Qué cualida
des tenia esa voz que le hizo levantarse?». A o que &l quiza
responda: «Era una voz fuerte, y hablaba muy de prisa».
Ahora preguntaremos: «¢Y cOmo era esa escena que imagi-
naba?». «Brillante, de gran actividad.» Usted se hallaen con-
diciones de ensayar luego esa etrategia consigo mismo; creo
gue descubrira, como lo hiceyo, que d acelerar las paabrasy
las imagenes que se representaa si mismo, y a darles mas
volumenYy brillo, le serafécil despertar en un ingante.

Por e contrario, s la dificultad se le presenta ala hora de
acostarse vaya haciendo més lento su didogo interno, crean-
do sonidos «bostezantes» y sofiolientos, con los que muy

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

posiblemente empezara a sentirse cansado en seguida. Ensa
yelo ahora mismo. Hable mentalmente muy despacio, comc
una persona fatigadisma, bostezando a menudo. Digase a s
mismo... lo... fa... ti... jaaayyy!... ga... do... que esta. Acelere
luego € didogo interior. Observe la diferencia. Lo que veni:
mos a demostrar es que se puede modelar cualquier estrate
gia, siempre gque uno tenga la posibilidad de situar a otro er
un estado y averiguar concretamente como lo hace, con que
orden y en qué secuencia. La clave, sin embargo, no consiste
in aprenderse un par de estrategias para ponerlas luego er
préctica. Lo més importante es mantenerse atento a lo que
otros hacen bien y luego descubrir como lo hacen, cudes sor
sus edtrategias. En eso consiste € modelado.

La PNL (Programacion Neuro-Linguistica) es como la fi-
sica nuclear de la mente. La fisica estudia la estructura de l¢
redlidad, la naturaleza del mundo. La PNL hace o mismo cor
su cerebro. Permite descomponer |os fendmenos en las parte:
constituyentes que determinan su funcionamiento. La gente
S0 pasatoda la vida intentando descubrir la manera de sentirs
totalmente amada. Gastan fortunas tratando de «conocerse ¢
si mismos» con ayuda de andlistas, y leen docenas de libros
sobre como triunfar. La PNL nos suministra una técnica par:
alcanzar estos y otros muchos objetivos de una manera ele
fante, eficaz y efectiva... jahoramismo!

Como ya hemos visto, es posible situarse en un estado de
plena posesion de los propios recursos mediante la sintaxis )
i representacion interna. El otro camino pasa por lafisolo
gia En un pasgje anterior veiamos como lamente 'y € cuerpc
estan enlazados en un bucle cibernético. En € presente capi-
i ulo hemos comentado d aspecto menta de los estados.

Vamos a considerar ahora €l otro aspecto. Vamos a con-
icmplar...
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Lafisologia ©
camino real delaexcdencia

Los demonios pueden ser expulsados del corazén por |
d contacto de una mano sobre otra mano o sobre la |
boca

TENNESSEEWILLIAMS m>;
[

En mis cursos siempre propicio, en algin momento, es-
cenas de alegria estrepitosa, frenéticay cadtica

Quien entrase en ese preciso instante veria un grupo de
hasta trescientos individuos que sdltan, gritan y arman jaleo,
gue rugen como leones, que hacen aspavientos con los bra-
Zos, que agitan los pufios como otros tantos «Rocky», que
dan pamadas, abomban € pecho, se pasean como pavos rea
les, hacen la sefia del pulgar hacia arribay se comportan cua
S se sintieran dotados de tanta energia personal como para
dar alumbrado atoda unaciudad, s quisieran.

¢Qué diablos ocurre?

Ocurre que esta en marcha la otra mitad del «bucle ciber-
nético», la. fisiologia. En ese aparente manicomio, todos de-
ben actuar como si se sintieran mas pletoricos de recursos,
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mas poderosos, mas felices que nunca, como s estuvieran to-
i.limente seguros de que van a triunfar. Actuar como s estu
vieran totalmente cargados de energia Una de las maneras de
situarse en un estado susceptible de favorecer cualquier des
enlace que uno desee, consiste en comportarse «como Si» Yi
estuviera uno en é. La eficacia de actuar «como si» es tota
ruando sitdia uno su propia fisologia como s estuviese ya er
rendiciones de méaximo rendimiento.

La fisiologia es la herramienta mas poderosa de que dis
ponemos para modificar a instante nuestros estados, pare
producir instantaneamente resultados dinamicos. Como dick
un antiguo proverbio: «Si quieres ser fuerte, hazte e fuerte»
Nunca se ha dicho una verdad més grande. Yo quiero que lo
asistentes a mis cursos obtengan resultados poderosos, re
sultados que cambien su vida. Para ello, deben asistir en la
mejores condiciones fisioldgicas posibles, dado que no puede
existir una accién poderosa sin una fisiologia poderosa.

S usted asume una fisiologia llena de vitalidad, de dina
mismo, exaltada, entonces adopta autométicamente ese esta
do. En cuaquier situacion, la paanca mas potente de que dis-
ponemos es lafisiologia, porque esrépiday no fala. Entre la
lisiologia y las representaciones internas existe una vincula-
i ion totd; 9 se cambia la primera cambian inmediatamente las
segundas. Como yo suelo decir, «la mente no existe, sélo
existe d cuerpo», y «d cuerpo no existe, solo exise la mente».
(Cuando cambia usted su fisiologia (esto es, su postura, su
patrén respiratorio, su tensién muscular, su tono), se modifi
can a instante sus representaciones internas y su estado.

¢Recuerdauna época en que se sintiese totamente aplasta
do? ¢Cémo se le representaba el mundo entonces? Cuandc
flno se sente fiscamente fatigado, o con debilidad muscular, o
i uando padece algun dolor, percibe € mundo de una manera
bastante distinta que el hombre descansado, fuerte y lleno de
vitalidad. La manipulacién fisiologica es un Gtil muy potente
para controlar € propio cerebro. Por eso es tan importante que
nos demos cuenta del grado en que nos afecta; no setrata de una
variable externa, sino de un elemento absolutamente crucia
« |el bucle cibernético que sempre esta en funcionamiento.
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Cuando nuestra fisiologia decae, toda la energia positiv:
de nuestro estado también. Cuando la fisiologia se ilumina y
se intensifica, pasa lo mismo con nuestro estado. Por eso lafi-
siologia es la paanca ddl cambio emocional. En redidad no sg
puede experimentar una emocion sin que elo vaya acompa;
fiado del correspondiente cambio fisiologico. El estado pueds
modificarse de dos maneras. cambiando |as representaciones |
internas o cambiando la fisiologia. Asi pues, ¢qué hacer parg
cambiar de estado en un ingante ? Cambiar,  zad, lafisologiag
es decir, larespiracion, la postura, la expresion facid, la cali-
dad de nuestros movimientos, y asi sucesivamente.

Cuando uno empieza a sentirse cansado, su fisiologiale
comunica esta condicion mediante una serie de sefid es espe-:
cificas: los hombros caidos, larelgjacion de varios grupos
musculares principalesy otras por € estilo. Puede uno sen-]
tirse cansado por el sencillo procedimiento de cambiar sus
representaciones internas de manera que éstas le comuniquen®
al sistema nervioso € mensgje de que uno esta cansado. S *
cambia usted su fisiologia en correspondencia con e estado
de lamisma cuando se siente usted fuerte, ésta cambiara sus
representaciones internasy le dira como debe sentirse en ese
momento. Pero si continda diciéndose que esta cansado, es
usted mismo quien forma la representacion interna que le
mantiene cansado. S usted se dice que esté en posesion de sus
recursos, atento y duefio de los acontecimientos, s adopta
conscientemente esa fisiologia su cuerpo |e obedecera. Cam-
bie su fisologiay cambiara su estado.

En mi capitulo sobre la fe comentébamos algo acerca de
los efectos que las creencias gercen sobre lasdud. Todos los
descubrimientos cientificos actuales tienden a poner de ma-
nifiesto lo mismo: lasalud y la enfermedad, lavitalidad y la
depresion son, a menudo, decisiones. Son |o que decidimos
hacer con nuestra fisiologia. Aungue por lo general no sean
decisiones conscientes.

Nadie dice conscientemente; «Prefiero sentirme deprimi-
do y desgraciado». Ahora bien, ¢cdmo se comportan los de-
primidos? Por |o comin, concebimos la depresién como un
estado mental, y sn embargo, tiene unafisologia claray per-
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| rotamente identificable. Es fécil evocar la imagen de une
persona deprimida. Suelen andar con 1os 0jos bajos (1o que
nos indica que tienen acceso a si mismas en modo cenestésicc
y/o diciéndose a si mismas todo lo que las hace sentirse de
primidas); dgjan caer los hombros; practican una respiracior
débil y superficial. Hacen todo o necesario para que su or-
ganismo entre en una fisiologia deprimida. ¢Acaso han deci-
dido estar deprimidas? Por supuesto que si. La depresion e
un resultado, y su creacidn exige imagenes corporales muy
concretas. Hasta Charlie Brown lo sabe.

Lo més excitante de todo esto es que, con la misma facili-
dad, se puede crear € resultado Ilamado «éxtasis». Es decir
cambiando la fisologia en determinados sentidos especificos
Al finy a cabo, ¢qué son las emociones? NO son més que
una asociacion complea, una configuracion compleja de es
tados fisiolégicos. Yo puedo cambiar € estado de cualquie
persona deprimida en cuestién de segundos, y sin cambial
ninguna de sus representaciones internas. No hace fata po:
nerse a profundizar en las imégenes que & deprimido se esté
formando mentalmente. Basta cambiar su fisiologia y, jzas!
seoperad cambio en su estado.

Si uno se pone firme, s echa los hombros atrés 'y respire
hondo, con inspiraciones toracicas, y levanta la vista (todo Ic
cual equivale a un condicién de dominio de |os recursos fi-
sioldgicos), no puede estar deprimido. Inténtelo usted mis
mo. Pdngase en pie, bien erguido, cuadre los hombros, res
pire hondo, muévase con energia. Vea s puede sentirse
deprimido en esa postura. Descubrira que resulta casi impo-
sible. Lo que pasa es que su fisiologia le estd enviando d ce
rebro un mensaje de atencion, de vitalidad y control de los
recursos. Y eso eslo que serediza

A veces hay personas que vienen a consultarme diciendc
gue no consiguen hacer una cosa. «Haga como s pudiera»
les contesto, a lo que ellos suelen responder: «Pero s es que
no sé como hacerlo». Y yo les digo: «Sitlese en la postur:
gue adoptaria s supiera como hacerlo. Respire, ahora mis
mo, como respiraria s supiera. Ponga la cara que pondria s
estuviese haciéndolo ahoramismo». Y tan pronto como se
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ponen de esa manera, respiran de esa manera'y organizan su
fisologia con arreglo a ese estado, se dan cuenta de que pue-
den hacerlo. Funciona infaliblemente, debido a la tremendal
ayuda que proporciona la capacidad de adaptar y cambiar la |
fisologia Unay otra vez, y sencillamente por medio de los.
cambios de fisiologia, se consigue que las personas hagan co- |
sas de las que jamés se hubieran creido capaces; y dlo porqueyf
tan pronto como cambian su fisiologia, cambian su estado. 1
Piense en algo que imagine no ser capaz de hacer, pero |
gue le gustaria hacer. Y ahora, ¢cdmo se pondria usted S su*
piera hacerlo? ¢Como hablaria? ¢;Coémo respiraria? Col6-
guese ahora mismo, de la manera més coherente posible, en |
la que podria ser su fisiologia s supiera hacerlo. Haga que i
todo su cuerpo le comunique el mismo mensaje. Que su
postura, su respiracion y sus facciones reflgien lafisiologia J
gue usted tendria si supiera. Ahora, observe las diferencias
entre ese estado y €l anterior. S consigue mantener coheren-

192

www.DecidaT riunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

temente la fisologia adecuada, notara «como S» fuera capaz
de enfrentarse aagquello de que antes |e sobrepasaba

Sucede o mismo con € paseo sobre la hoguera. Algunos,
cuando se enfrentan a lecho de brasas, se encuentran en un
estado de total confianzay disposicion, debido a una combi-
nacion de sus representaciones internas con su fisologia. En
consecuencia, avanzan con seguridad y cruzan indemnes los
carbones ardiendo. Otros, en cambio, son presa del panico
en el dltimo momento. Posiblemente han cambiado sus re-
presentaciones internas de lo que va a ocurrir, de manera que
pasan aimaginar la peor Stuacion posible. O quiza sead ca
lor abrasador o que les priva de su estado de seguridad en si
mismos cuando se acercan al foso lleno de brasas. En conse-
cuencia, e lespardizad cuerpo, o se echan atemblar de pies
acabeza, o lloran. Es decir, que se manifiestan una serie de
reacciones fisioldgicas, por lo general de gran intensidad.
Para ayudarles a vencer su miedo en un instante y pasar ala
accion, y aunque la situacion parezca irreversible, solo nece-
sito una cosa: cambiar su estado. Recordemos que todo
comportamiento humano es resultado del estado en que nos
hallamos. Cuando nos sentimos fuertes y Ilenos de recursos
ensayamos COSas que jamas intentariamos estando asustados,
débiles y fatigados. De este modo, € paseo sobre la hoguera
es una ensefianza que va més alla del nivel intelectual: pro-
porciona la experiencia de como en un instante se puede
cambiar el estado y la conducta en favor de lo que nos pro-
pongamos hacer y con independencia de lo que antes pensa
ramos o creyéramos posible.

¢Qué se puede hacer con una persona que tiembla, lloray
grita, paralizada a borde de un lecho de brasas? Pues puedo
intentar cambiar sus representaciones internas. Haré que
piense en cOMo se sentira después de haber pasado indemne
y con éxito al otro lado de los carbones. Con esto consigo
que se forme una representacion interna'y que ésta cambie su
fisiologia. En cuestion de dos a cuatro segundos, la persona
se halla en estado de posesion de sus recursos..., cambio que
puede observarse en larespiracion y en la expresion facial.
Entonces le digo que camine, y la misma persona que una
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décima de segundo antes estaba paralizada de miedo, echa ¢
andar con decisidn sobre los carbones y pamotea de jubilo a
otro lado. Pero, en otras ocasiones, 10s sujetos tienen image
nes internas demasiado claras (quemarse, tropezar y caer), \
éstas ocupan més lugar en su mente que la representacion de
coémo pasar a otro lado indemnes y con éxito. En este cast
me veo precisado a cambiarles las submodalidades, lo cud, ¢
veces, llevaméstiempo.

La otra opcion (y la mas eficaz cuando alguien se qued:
delante de las brasas, totalmente dominado por € panico) e
lade cambiar su fisologia Al finy a cabo, s € sujeto cambia
Sus representaciones internas, € sistema nervioso tendra que
cursarle al organismo la orden de cambiar de postura, modi-
ficar el ritmo respiratorio y la tension muscular, etcétera
Siendo asi, ¢por qué no ir derecho alafuente, saltarse todas
las demés comunicaciones y cambiar directamente la fisolo
gia? De manera que me pongo delante de esa persona que
lloray hago que levante lamirada. Al hacerlo asi, empezard a
acceder a los aspectos visuaes de su neurologia, y no alos
cenestésicos. Casi en seguida dejara de llorar. Compruébel ¢
usted mismo cuando esté triste o llorando y no quiera conti-
nuar de esta manera. Levante la mirada, cuadre los hombro:
y péngase en un estado visud; sus sensaciones cambiaran cas
al ingtante. Véalo en los nifios. Cuando uno de ellos se haya
hecho dafio, hagale mirar haciaarribay €l llanto y el dolor
cesaran o por |0 menos se camaran en gran medida, en ur
abrir y cerrar de gjos. A continuacion hago que € sujeto se
cologue de la manera en que lo haria S estuviera total mentt
seguro de si mismo y supiera que es posible cruzar las brasas
indemne y con éxito, que respire tal como respirariay que
diga algo empleando el tono de voz de quien se siente com-
pletamente seguro de si mismo. De este modo su cerebro re
cibe un mensgje diferente acerca de como se esta sintiendo;
en virtud del estado resultante, € mismo individuo que se
gundos antes se halaba inmovilizado por completo se ve ca
paz de llevar acabo laaccion que se proponia como meta.

Esta misma técnica puede practicarse siempre que nos
veamos inmovilizados por & temor ano poder hacer dgo: no
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somos capaces de abordar a esa mujer o0 a ese hombre, de te
ner unas paabras con € jefe, y asi sucesivamente. Estamos e
condiciones de cambiar nuestros estados y ponernos en si-
tuacién de emprender la accion, bien sea cambiando las imé
genes y los didogos en nuestra mente, 0 bien cambiandc
nuestra postura, nuestra respiracion y el tono de voz que
utilizamos. Lo ided seria cambiar ambas cosas, la fisiologiay
el tono. Hecho esto nos sentiremos inmediatamente en po:
sesion de nuestros recursos 'y capaces de llevar a término la
acciones necesarias para producir los resultados que desea
mos.

Lo mismo ocurre con e gercicio fisico. Cuando uno he
entrenado fuerte y se queda sin aliento, S empieza a decirs
lo cansado que esta o cuantos metros lleva recorridos, se si-
tlia en una condicion fisiolégicatal (como también ocurre a
sentarse en € suelo o jadear) que confirma esa comunicacion.
En cambio, s pese a halarse sin aiento uno hace € esfuerzc
de quedarse en piey regularizar conscientemente la respira-
cion hasta recobrar el ritmo normal, en cuestion de pocos
instantes se sentira totalmente recuperado.

Ademés de modificar nuestras sensaciones, y por tanto
nuestras acciones, al cambiar nuestras representaciones in-
ternas y nuestra fisiologia resultan afectados también o«
procesos bioquimicos y e éctricos de nuestro organismo. Se
ha demostrado que en las personas deprimidas, € sistema in
munolégico sigue € mismo camino y actla con menos efica
cia, disminuyendo incluso € recuento de leucocitos. ¢Ha
visto usted alguna vez |a denominada «fotografia Kirlian» de
una persona? Es una representacion de la energia bioel éctric:
del cuerpo, y se modifica notablemente cuando cambian los
estados de animo del fotografiado. Debido a la vinculacior
entre la mente y el cuerpo, los estados de gran intensidad
pueden cambiar todo nuestro campo eléctrico y somos ca-
paces de hacer cosas que parecerian imposibles en otras con-
diciones. Toda mi experiencia y mis lecturas me confir-
man que los limites del organismo estdn mucho més lgjos de
lo que suponiamos, tanto en o positivo como en lo negativo.

El doctor Herbert Benson, que ha escrito abundante-
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mente sobre |as relaciones mente/cuerpo*, ha recogido algu-
nas narraciones asombrosas acerca del poder del vudu er
diferentes regiones del mundo. En una tribu aborigen de
Australia los hechiceros practican un rito [lamado «el conju
ro del hueso», que consiste en lanzar un maleficio tan pode
roso que la victima sabe con certidumbre absoluta que con:
traerd alguna enfermedad terrible y probablemente morira
He aqui como describe el doctor Benson un caso documen:
tado en 1925:

El destinatario del conjuro es, en verdad, un espectacul¢
lamentable. En pie, con la boca abiertay |os ojos desencgados
fijosen d enemigo que le gpunta, sUS manos se azan como <
guiseran desviar d medio letd que imaginariamente invade
cuerpo. Las mgjillas se hunden, la mirada se vuelve vidriosa y
la expreson dd rogtro se dtera horriblemente... Quiere gritar
pero los sonidos se ahogan en su garganta. Su boca se llena de
espuma. El cuerpo empieza a temblar, con la musculaturare
corrida por espasmos involuntarios. Se tambalea hacia arés
cae d sudo. Parece un desvanecimiento, pero d cabo de poco:
instantes empieza a retorcerse en mortd agoniay, cubriéndos
la cara con las manos, se pone a gemir... La muerte sobrevient
al cabo de un tiempo relativamente corto.

Ignoro lo que le parecera al lector, pero parami es unade
las descripciones mas espantosas que he leido nunca. No crec
que a nadie se le ocurra «modelarla». Y sin embargo, es ur
giemplo bien vivido del poder de lafisiologiay de las creen-
cias. En sentido convencional, nadie le hizo ningln dafio ¢
ese hombre. Por el poder de su propia creencia, y con le
fuerza de su fisiologia, se cred una influencia negativa de un¢
potenciaterrorifica, que lo destruy6 por compl eto.

Este tipo de experiencias, ¢permanece confinado a las so-
ciedades que consideramos primitivas? Desde luego que no
Procesos exactamente iguales ocurren a nuestro alrededot
todos los dias. Benson menciona que el doctor George L.

* Véase su obra El efecto mente/cuerpo, Grijalbo, Barcelona, 1980.

(NdelaR)
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iingel, del Centro Médico de la Universidad de Rochester, he
recopilado un voluminoso archivo de recortes de prensa
procedentes de todo € mundo, relativos a muertes stibitas er
circunstancias no habituales. Ninguna de €ellas fue debida a I¢
presencia de algo espantoso en e mundo exterior. En todos
los casos, las representaciones internas negativas de la propie
victima fueron las culpables; por alguna razén ésta se sintic
impotente, desvalida'y condenada, y €l resultado fue précti-
camente e mismo que & de agud rito aborigen.

Lo que me parece curioso es que, por o visto, el lado da
fiino de las relaciones mente/cuerpo haya merecido més es
tudios y méas anecdotario que € lado til y positivo. Cono:
cemos muchos casos de como € estrés causa efectos terrible:
en quienes |o padecen, o de cdmo algunas personas pierden e
deseo de vivir después del fallecimiento de un ser querido. A
parecer, es del dominio comin que un estado negativo o une
emocion negativa pueden, literalmente, matarnos. En cam
bio, no hemos oido gran cosa acerca de la manera en que | o
estados positivos pueden ayudarnos.

Uno de los casos més célebres de ese lado del balance fue
el de Norman Cousins, quien en su obra Anatomia de une
enfermedad describio su recuperacién milagrosa gracias a l¢
risa, después de una larga y debilitante enfermedad. La ris
fue e remedio salutifero que Cousins utilizo, en un esfuerzc
consciente por movilizar su voluntad de vivir y mejorar
Buena parte de su régimen consistio en pasar la mayor parte
del dia sumergido en peliculas, programas de television y li-
bros que le hicieran reir. Esto, evidentemente, modifico |
representacion interna coherente que se hacia a si mismo
larisa cambio radicamente su fisologia, y por ende los men
sgjes sobre cOmo reaccionar que dirigia a su sistema nervioso
Descubrié que todo ello producia cambios fisiolégicos in
mediatos y positivos. Empezo a dormir mejor, sus dolore
disminuyeron y su estado fisico generd inicié lameoria

Por ultimo se recobré completamente, y eso que uno de
sus médicos le habia dado una entre quinientas probabilida
des de que pudiese producirse una recuperacion plena. Le
conclusion de Cousins fue ésta: «He aprendido a no subesti-
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mar jamas la capacidad regeneradora de la mente y del cuer:
po humano..., incluso cuando las perspectivas parezcan de I
mas desfavorables. Es posible que la fuerza vital sea la peo
comprendida de todas las fuerzas terrestres».

Empiezan a aparecer algunas investigaciones fascinante
gue tal vez iluminen un poco las experiencias de Cousins \
otras similares. Dichos estudios e refieren a la influencia que
nuestras expresiones faciales gercen sobre nuestro estado ok
animo, y concluyen por.jemplo que no es del todo exactc
gue uno sonria cuando se encuentra bien, o que sudlte la car
cgada s esta contento. Lo cierto es que sonreir y reir desen
cadenan procesos bioldgicos que, a su vez, hacen que no
sintamos bien. Aumenta el riego sanguineo del cerebroy s
modifica &l nivel de oxigeno, junto con e umbral de estimu
lo de los neurotransmisores. Pasa lo mismo con otras expre
siones. Componga usted su expresion facial segun la fisio
logiadd miedo, ladelairaoladelasorpresa, y veralo que s
gente.

Nuestro cuerpo es nuestro jardin... Nuestravoluntad
esd jardinero.

WILLIAM SHAKESPEARE

La cara tiene unos ochenta musculos que funcionan comc
otros tantos torniquetes, bien sea para mantener uniforme e
riego sanguineo mientras el cuerpo realiza volteretas, o bier
para aterarlo, y modificar con ello, hasta cierto punto, e
funcionamiento del cerebro. En un notable trabajo escrito en
1907, un médico francés llamado |srael Waynbaum teori zab:
sobre las expresiones facides y su influencia en los estados de
animo. Otros investigadores actuaes han vuelto a descubril
lo mismo. Como declard d Los Angeles Times (5 de junio de
1985) el doctor Paul Ekman, profesor de psiquiatria de |
Universidad de California en San Francisco: «Sabiamos que
cuando uno experimenta una emocion, la misma e reflgja er
su cara. Ahora se ha descubierto que lo contrario también es
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verdad. Uno siente lo que muestraen su cara. S serie uno de
dolor, interiormente no sufrira. Si pone la cara triste, sentir:
lo mismo por dentro». Dice Ekman que es la tactica que mu:
chos utilizan para engafiar a detector de mentiras. Los indi-
viduos que saben ponerse en estado fisiolégico de franqueza
aunque estén mintiendo como bellacos, dan la misma gréfic:
gue los que realmente hablan con sinceridad.

Todo esto es precisamente o que yo y otros miembros
del grupo de la PNL hemos ensefiado durante afios. Parece
como s Ultimamente la comunidad cientifica se decidiese ¢
corroborar aquello cuya utilidad nosotros habiamos demos
trado ya. En este libro € lector encontrara muchas cosas que
sin duda se confirmaran dentro de algunos afios. Pero ustec
puede utilizarlas ahora mismo y obtener en seguida los re
sultados que desea.

Es tanto lo que se va descubriendo acerca de las interrela
ciones entre mente y cuerpo, que algunos predican que bastt
con saber cuidar bien ddl cuerpo. Si éste funciona a nivel e
optimos, la mente también funcionara mejor. En esto con
siste, en esencia, €l trabgo de Moshe Feldenkrais, que utili-
zaba el movimiento para ensefiarles a las personas comc
pensar y como vivir. Feldenkrais descubrié que bastaba tra
bajar a nivel cenestésico para que uno pudiera cambiar st
imagen de si mismo, su estado y €l funcionamiento genera
de su cerebro. Mas ain, afirma que la calidad de lavida es ¢
calidad del movimiento. Sus obras son fuente de valor ina
preciable para crear la transformacion humana mediante e
cambio de lafisiologiaen ciertos sentidos muy concretos.

Un corolario importante de la fisiologia es la condicior
de «congruencia» 0 «coherencia». S yo le comunico a ustet
un mensgje que imagino positivo, pero lo hago con voz débi
y titubeante, mientras adopto un lenguaje corpora poco de
finido, no me he mostrado congruente. La incongruencia nos
impide alcanzar todo lo que podriamos alcanzar, hacer todc
lo que podriamos hacer y ponernos en estado de maximc
potencia. Pasarse un mensaje contradictorio a si mismo vie
ne a ser una manera de desperdiciar parte de lapropiafuerza

Recordard usted ocasiones en que no confiabadel todo en
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un interlocutor, sin saber por qué. Lo que decia esa person:
parecia sensato, pero usted no acababa de creérselo. Era que
la mente inconsciente de usted captaba algo que, sin embar-
go, la mente consciente no habia recogido. Por jemplo, a
dirigirle una pregunta, su interlocutor tal vez contesto «si»
pero a mismo tiempo su cabeza quizas hizo un gesto negati-
vo. O ta vez su oponente dijo: «Descuide, que yo me ocu
paré de ello», pero usted advirtio que tenia los hombros cai:
dos, los 0jos bgjos, y la respiracion incierta, todo lo cual he
comunicado d inconsciente de usted & mensgje «es demasia
do para mi». Una parte de esa persona deseaba hacer 10 que
usted le requeria, pero otra parte no. En un aspecto estab
segura de si mismay en otro no. La incongruencia testimo:
niaba en contra de esa persona, mientras trataba de atendel
simultaneamente a dos |lamadas procedentes de direccione:
opuestas. Con sus palabras representaba una cosa 'y con st
fisiologia otra totalmente distinta.

Todos nosotros hemos experimentado el coste de la in-
congruencia cuando una parte de nuestro ser deseaba algc
con mucha intensidad y otra parte se oponia a€llo. La con-
gruencia es poder. Los triunfadores son quienes consiguen
dedicar todos sus recursos, mentaes y fisicos, ala culmina-
cion de unatarea. Degje lalectura un momento y piense en la
tres personas mas congruentes que conoce. ¢Qué diferen-
cias hay entre ellas? ¢Como percibe usted personalmente ¢
las personas congruentes, en comparacion con las incon-
gruentes?

Desarrollar la congruencia es una clave muy importante
para movilizar € poder persona. Cuando yo comunico, estoy
en exo que e llamaempatia; con mis palabras, con mi voz, con
mi respiracion, con toda mi fisiologia. Cuando mi cuerpc
y mis palabras armonizan, envio a mi cerebro sefiales ine-
quivocas de o que pretendo. Y mi mente reacciona en conse-
cuencia

S uno sedice asi mismo: «Pues si, supongo que esto es ¢
gue debo hacer», y ello acompafiado de unafisiologia débil e
indecisa, ¢qué tipo de mensaje recibe € cerebro? Es como
guerer mirar latelevision con la pantalla estropeada. Apenas
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se distingue laimagen. Lo mismo pasa con € cerebro: s la
sefides que envia e cuerpo son débiles o conflictivas, € cere
bro no se forma una idea clara de |o que debe hacer. Es comc
un soldado d que su generd enviase ala batala diciendo: «Er
fin, supongo que hemos de intentarlo. No sé si saldra bien,
conque vaya usted y ya veremos qué pasa». ¢Cud seria le
moral de ese soldado?

Cuando usted dice: «Decididamente, quiero hacerlo», er
concordancia con su fisiologia (esto es, armonizando la pos
tura, la expresion facial, € ritmo de la respiracion, las pala
brasy el tono de voz), decididamente querra hacerlo. Todos
tendemos hacia los estados congruentes, pero €l paso mé
importante que uno puede dar es asegurarse una fisiologie
firme, decisiva, congruente. Usted no esté en condiciones de
méxima eficacia a menos que sus paabras cuadren y armoni-
Cen con suU cuerpo.

Para desarrollar la congruencia podemos modelar las fi-
siologias de los que son congruentes. La esencia del modela
do estriba en descubrir qué parte del cerebro utiliza e indi-
viduo eficaz en una Situacion dada. S usted quiere ser eficaz
utilice su cerebro de la misma manera. Cuando uno reflgje
exactamente la fisiologia de otro, en realidad conecta con ¢
misma parte de su cerebro que éste. ¢Se halla usted en un es
tado congruente ahora mismo? De no ser asi, pngase en €.
¢QUE tanto por ciento de su tiempo pasa usted en estados in-
congruentes? ¢No podria ser congruente mas a menudo®
Empiece a hacerlo hoy mismo. Deténgase e identifique ¢
cinco personas dotadas de fisiologias poderosas que a ustec
le agradase reflgjar. ¢En qué difieren esas fisologias de la de
usted? ¢Cémo toman asiento, cOmMo caminan, cdmo se mue
ven esas personas? ¢Cudes son sus expresiones faciaes y su
gestos clave? Tomese unos momentos e imite la manera de
sentarse de uno de estos g emplos. Componga parecidas ex:
presiones faciales y ademanes smilares. Observe sus propias
SeNsaciones.

En nuestros cursillos hacemos que los asistentes reflegjer
las fisiologias de otras personas, con |o que descubren que
han accedido a un estado similar y experimentado sensacio-
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nes parecidas. De manera que voy a proponerle un gercicio
Necesitara usted a otra persona que le ayude. Haga que st
ayudante rememore un recuerdo concreto y muy intenso
que, sin decirle a usted de qué se trata, se ponga de nuevo er
el estado correspondiente a aguella Situacion. Ahora va are
flgar usted exactamente a esa persona. Reflgle su modo de
sentarse, la postura de sus piernas. Reflgje la posicion de lo
brazos y de las manos. Copie la postura de la cabeza y todos
los movimientos de ojos, piernas y cuello que usted observe
Reflgie lamueca de laboca, latenson de lapid y d ritmo de
la respiracion. Intente situarse precisamente en la misma fi-
siologia que su ayudante. Si hace todo esto con exactitud, €
éxito es seguro. Al duplicar la fisologia de esa persona, uste
suministra a su cerebro la misma sefia que dlaa suyo. Estare
en condiciones de experimentar sensaciones smilares o in
cluso idénticas. A menudo vera usted su propia version de la:
mismas iméagenes que ella ve y tendrd, a su propio modo
los mismos pensamientos que ellatiene.

Hecho esto, anote en un par de palabras una descripcior
del estado en que se halla, esto es, |0 que ha sentido mientra
reflgjaba exactamente a la otra persona. Compare luego estar
impresiones con las de su ayudante. En un 80 a 90 por cientc
de los casos habra recurrido usted a la misma palabra que é
para describir ese estado. En todos nuestros cursillos abun:
dan g.emplos de como e experimentador llega a ver [o mis
mo que estaba viendo la otra persona, y describe exactamente
dénde se hallaba o identifica a los persongjes que € otro es
taba viendo en su mente. A veces, algunos de los aciertos de
safian ala explicacion raciond. Es cas como una transmisior
de pensamiento..., S0lo que Sin ninguna preparacion paraps-
colégica. Lo Unico que hacemos es enviar a nuestros cerebros
exactamente los mismos mensges que la persona a quien he
mos reflgjado.

Sé que cuesta creerlo, pero los asistentes a mis cursos sa
ben que eso puede conseguirse tras cinco minutos de entre
namiento. Yo no puedo garantizar que usted vaya a conse
guirlo también desde € primer momento, pero s aguna ve:
lo intenta se encontrara en e mismo estado deira, 0 de dolor,
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0 de pena, o dejubilo y alegria, o de éxtasis, que la otra per-
sona. Y todo eso sin ninguna conversacion preliminar acerce
delas sensaciones del otro.

Ciertos estudios recientes subrayan la realidad cientifice
del fendbmeno. Seguin un articulo de la revista Omni, dos in:
vestigadores han averiguado que las palabras tienen un «mo
delo» eléctrico determinado en e cerebro. El neurofisidlogc
Donald York, del Centro Médico de la Universidad de Mis
souri, y €l logopeda Tom Jenson, de Chicago, descubrieror
gue los mismos modelos o caracteristicas se encuentran er
diferentes personas. En uno de sus experimentos incluso s
hall6 la misma forma de onda cerebral en individuos que ha
blaban idiomas distintos. Y han empezado a ensefiar esa
formas de onda a un ordenador, para que éste pueda inter-
pretar las palabras que se forman en la mente del humano in
cluso antes de que hayan sido pronunciadas! Este ordenadol
es literalmente capaz de leer en la mente, de manera muy pa
recida a lo que logramos nosotros cuando reflgamaos cor
exactitud unafisologia

En los individuos de poder excepcional encontramos
muchas veces aspectos fisiologicos que se salen de lo comln
bien sea una mirada especial 0 un tono de voz 0 unos deter-
minados gestos. John F. Kennedy, Martin Luther King ¢
Franklin Roosevelt son gemplos de elo. S usted consigue
modelar esas fisiologias especificas, tendra acceso a esas zo
nas del cerebro superdotadas de recursos y empezard a pro-
cesar las informaciones como ellos. Literamente, se sentiré
como €llos se sentian. Naturalmente, y puesto que la respi-
racion, los movimientosy e tono de voz son factores criticos
para la creacion de un estado, la contemplacion de una foto
grafia no proporciona tanta informacién como seria conve
niente; en este sentido, una pelicula o un video constituyer
una documentacion idonea. Dedique unos momentos a re
flgar con tanta exactitud como le sea posible sus posturas
sus expresiones facides y sus gestos. Empezara a experimen:
tar sensaciones similares. S recuerda como sonaba la voz de
esa persona, pruebe adecir ago en e mismo tono.

Observe también e nivel de congruencia que es un rasgo
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comun de todos estos gjemplos. Su fisiologia lanza un men
sgje Unico, no una diversidad de mensgjes en conflicto. S nc
ha sido usted congruente a reflgar sus fisiologias, no sentiré
lo mismo que ellos porque no enviara a cerebro [os mismos
mensgjes. Por gemplo, s mientras reflgjaba la fisiologia s
dijese interiormente «parezco un estlpido», no recibiria €
pleno beneficio de la operacién por culpa de la incongruen-
cia. Su cuerpo habra dicho una cosa mientras su mente deci:
otra. Pero € poder deriva de la emisién de un mensgje cohe
rente, Unico.

S puede usted conseguir una grabacion de la voz de Mar-
tin Luther King y trata de hablar como €, copiando la ento-
nacion, el énfasisy € ritmo, se sentira invadido por una sen-
sacion de fuerza y energia jaméas conocida con anterioridad
Por otra parte, una de las ventgjas de leer libros debidos ¢
personas como John Kennedy, Benjamin Franklin o Albert
Einstein consiste en que nos situamos en estados similares
a los de estos autores; uno empieza a pensar como €llos, ¢
crearse e mismo tipo de representaciones internas. Pero s
«duplica» su fisologia, podra sentirse como ellos en su pro-
piacarne e incluso se comportaraigua que ellos.

¢Le gustaria tener acceso en seguida a dosis mayores de s
propio poder y su magia interior? Pongase a modelar cons-
cientemente la fisiologia de personas a quienes respete 0 ad-
mire. Empezara a crear |os mismos estados que experimentan
los sujetos degidos, a menudo incluso es posible obtener une
experiencia idéntica. Evidentemente, usted no querra mode-
lar lafisiologia de un deprimido, sino la de personas en esta
do de pleno dominio de sus recursos, porque a hacerlo asi
accedera a todo un conjunto de opciones inéditas, abrira ca-
minos de acceso a partes de su cerebro que hasta ahora no
habia utilizado con plena eficacia

En uno de mis cursos conoci a un muchacho que parecia
no tener remedio. Su estado fisiologico era de un desvali-
miento como yo no lo habia visto nunca hasta entonces, y nc
lograba mejorarlo. Luego se supo que tenia dafiada una zona
de su cerebro como secuela de un accidente. Pero logré que
empezase a actuar «como Si», hice que me moddlaseami'y se
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pusiera en un estado fisiolégico a que no creia que pudiere
tener acceso. Y cuando me modelé ami, su cerebro se puso ¢
funcionar de un modo enteramente nuevo. Cuando acaba
mos € curso la gente casi no le reconocia. Se comportaba y
sentia de una manera totalmente diferente a la de antes. Al
imitar la fisologia de otro, empezaba a experimentar opcio-
nes nuevas de pensamiento, emocion 'y accion.

S modelase usted € sistema de creencias de un atleta de
primera categoria, su sintaxis y su fisologia, ¢cree que seric
capaz de correr, inmediatamente después, |os cien metros er
menos de once segundos? Por supuesto que no. El modeladc
gue usted realiza no es exacto, puesto que no entrega a st
sistema nervioso € mismo conjunto coherente de mensgj e
gue é, gracias a una préactica asidua, ha logrado elaborar
Conviene tener en cuenta que algunas estrategias precisan ur
nivel de desarrollo fisioldgico o de programacion que ustec
no posee todavia. Uno puede modelar a meor cocinero de
mundo, pero s trata de sacar su cochinillo asado en un hornc
gue no tiene comparacion con € del auténtico profesiond, e
resultado no seréd e mismo. Ahora bien, s tiene usted lare
ceta sin duda conseguira lo megjor que se pueda hacer con €
horno que tiene a su disposicion. Con e tiempo quiza consi-
ga aumentar la potencia calorifica de su horno; es decir, que
se puede obtener € mismo resultado si uno esta dispuesto ¢
pagar e precio. Necesita usted invertir algo de tiempo er
mejorar |a potencia de su horno, es decir, a objeto de incre
mentar su capacidad de producir resultados mediante e mo-
delado de estrategias. De esto diremos algo mas en €l proxi-
mo capitulo.

Las opciones se crean prestando la debida atencion ala fi-
siologia. ¢Por qué hay quien consume drogas, bebe alcohol
fuma cigarrillos o come demasiado? ¢No sera que tratan de
cambiar su estado indirectamente, mediante una modifica-
cion fisiologica? En este capitulo ha visto usted cud eslavia
directa para cambiar rapidamente de estado. Al respirar ¢
mover € cuerpo o los musculos faciales con arreglo a nuevos
habitos, uno cambia su estado inmediatamente y obtendra I¢
mismo que €l vicioso, pero sSin perjudicar asu organismo ni a
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su mente. Recuerde que, en cualquier bucle cibernético, e
que dispone de més opciones tiene mas probabilidades de
conservar € control. La flexibilidad es €l aspecto mas criticc
de cuaquier mecanismo. A igualdad de todos los demas fac
tores, € sstema mas flexible tiene més capacidad de adapta
cion y mayores medios para dirigir otros aspectos. Ocurre Ic
mismo con las personas. Quien tiene mas opciones domina I¢
Situacion. Modelar consiste en crear posibilidades, y no exis
te otro camino més rgpido ni més dindmico que € de lafiso
logia.

La proxima vez que vea usted a un triunfador, a alguien ¢
quien admire y respete, copie sus gestos, note la diferencia )
disfrute del cambio que se habréa operado en su propia rutin
mental. Juegue. Experimente. jLas nuevas opciones estan es
perandole! Y veamos ahora otro aspecto de la fisiologia: los
alimentos que comemos, la manera en que respiramos )
los nutrientes de que nos proveemos a Nosotros mMismos
Todo ello formaparte de...
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1C

Laenergia € combustible
delaexcdencia

Lasdud delaspersonasesd verdadero fundamento
en que descansatodasu felicidad y todo su poder.

BENJAMIN DISRAELI

Hemos visto que la fisiologia es la avenida que conduce ¢
la excelencia. Uno de los medios para influir sobre la fisolo
gia consiste en cambiar la manera de utilizar € sstema mus
cular: se puede modificar la postura las expresiones faciades
la respiracion. Todo cuanto digo en este libro depende tam:
bién de un funcionamiento bioquimico saludable. Doy pol
supuesto que se decida usted a limpiar y nutrir su cuerpo, nc
a contaminarlo y envenenarlo. En este capitulo contempla
remos las bases de la fisiologia: |0 que usted come y bebe,
codmMo respira.

Yo digo que la energia es  combustible de la excelencia
Por mucho que cambie usted sus representaciones internas
s tiene la bioquimica estropeada o dterada, el cerebro reci-
bira representaciones distorsionadas. Todo el sistema esta
perjudicado. En realidad, no seré probable que tenga usted
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muchas ganas de poner en préctica lo que haya aprendido.
Aungue uno tenga el mejor coche deportivo del mundo, s
pretende que funcione con cerveza no correrd. Y aunque
tenga el mgior coche y e combustible adecuado, s las bujias
no dan chispa correctamente, & rendimiento no sera éptimo.
En este capitulo compartiremos algunas ideas sobre la ener-
giay sobre como eevarla a los niveles méximos. Cuanto mas
alto e nivel de energia, més €ficiente serd su organismo. Y
cuanto mas eficiente sea, mgor se sentira usted y mas aplicara
su talento ala obtencion de resultados sobresdientes.

Conozco de primera mano la importancia de la energia'y
los prodigios que pueden lograrse cuando aquélla abunda.
Y o pesaba ciento veinte kilos, y ahora peso ciento cinco. Lo
gue yo hacia antes no era, precisamente, buscar todas las ma-
neras posibles de megjorar mi vida. Mi fisiologia no me ayu-
daba a producir resultados sobresalientes. Para mi, aprender
y hacer cosas era secundario en comparacién con comer y
mirar la television. Pero cierto dia decidi que estaba harto de
vivir de esa manera, asi que empecé a estudiar qué cosas pro-
ducen una salud sobresaliente, y luego me puse a modelar
a las personas que de manera coherente la producian en si
mismas.

En & campo de la dimentacidn, sin embargo, hay tantas
contradicciones y tanta confusion que al principio no supe
qué hacer. Leia un libro y decia haga tdl y tal cosay vivira
cien afios. Entonces yo me animaba..., hasta que abria otro
libro y me enteraba de que s haciata y tal cosa moriria pre-
maturamente y que, muy al contrario, me convenia hacer ta
y tal otra Y por supuesto, € tercer libro contradecia a los dos
primeros. Todos los autores eran doctores en medicina y,
sin embargo, no estaban de acuerdo ni siquiera en lo funda-
mental.

Y 0 no necesitaba titulos, sino resultados. Asi que busqué ¢
personas que estuvieran obteniendo resultados con su propic
0rganismo, personas a quienes yo viese vibrantes y llenas de
sdud. Me enteré de como lo conseguian y me dediqué a
hacer [o mismo. Todo cuanto aprendi 1o resumi en un cuadro
de mandamientos o principios para uso propio, y estableci
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un programa de sesenta dias de vida saludable. Apliqué di-
('lios principios un dia tras otro y perdi quince kilos en pocc
m.i.sdeun mes. Y lo que es més importante, acabé por descu-
brir un sistema de vida gjeno alas polémicas y libre de dietas
un sistema que respetaba el funcionamiento de mi propio i
tierpo.

oy a compartir con usted los principios por |os que me
£i\io desde hace cinco afios. Pero antes de hacerlo, permite
gue le cuente algunos ejemplos acerca de cémo ellos han
11 .insformado mi fisiologia. En otros tiempos yo necesitabe
ocho horas de sueno. Y también necesitaba tres despertado-
res por las mafianas. uno que tocaba € timbre, otro que ponia
en marchalaradio y otro que encendia las luces. Ahora pue-
do dirigir mis cursos hasta bien entrada la noche, acostarme ¢
launa o alas dosy, después de cinco 0 seis horas de suefio,
despertar totalmente vibrante, vigoroso y lleno de energia. S
mi circulacion sanguinea estuviera contaminada, S mis nive-
les de energia se halaran disminuidos, yo estaria quemando
los recursos de una fisiologia muy limitada. Pero no ocurre
asi, Sno que saco pleno rendimiento de una fisiologia que me
permite movilizar todas mis facultades fisicasy mentales.

En este capitulo voy a facilitarle las seis claves que dan
.icceso a una fisiologia poderosa, indomefiable. Algunas de
las cosas que diré chocardn con creencias que quiza tenga us-
ted muy arraigadas, y otras irdn en contra de lo que ustec
tiene por principios de la buena salud. Y sin embargo, esas
seis leyes han gercido efectos espectaculares en mi y en las
personas con quienes he practicado, asi como en muchos mi-
les de personas que practican una ciencia de la salud llamada
«higiene naturista». Le pido que reflexione detenidamente
sobre s podrian serle (tiles a usted, y sobre s 1os habitos que
usted mantiene actual mente representan la manera idénea de
cuidar de su organismo. Aplique todos estos principios du-
rante un periodo de entre diez y treinta dias, y luego juzgue
su validez por los resultados que observara en su propio
cuerpo, no por lo que le hayan ensefiado a creer durante toda
lavida. Aprenda a comprender e funcionamiento de su or-
ganismo, arespetarlo y cuidarlo, y € cuidara de usted. Antes
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aprendid como gobernar su propio cerebro. Aprenda ahora
como gobernar su cuerpo.

Empecemos por la clave nimero uno de la salud vital: €
poder de la respiracion. El fundamento dela salud esla buena
circulacion de la sangre, ya gque éste es € sistema que trans-
porta e oxigeno y los nutrientes a todas las células de su
cuerpo. El que goza de una buena circulacion tiene asegurada
una vida larga y saludable. Estamos hablando de un me-
dio que es € torrente sanguineo. ¢Cua es € érgano de man-
do que controla ese Sstema? La respiracion. Con ella oxige-
namos e organismo Yy estimulamos |os procesos eléctricos
detodasy cadaunadelascélulas.

Echemos una ojeada mas detallada a los procesos corpo-
rales. La respiracion no sirve Unicamente para oxigenar las
células, sno que aamismo controla el cauda del fluido linfa
tico que contiene los gldbulos blancos protectores del orga-
nismo. ¢Qué es e sistema linfatico? Algunos lo describen
como la candizacion de drengje del cuerpo. Todas las cdulas
estén rodeadas de linfa, liquido del cual nuestro organismo
contiene cuatro veces més que sangre. He aqui como funcio-
na dicho sistema: la sangre impulsada por € corazon recorre
las arterias hasta llegar alos vasos més finos y porosos, los
capilares. La sangre lleva hasta éstos e oxigeno y los nu-
trientes, que se difunden luego en €l liquido linfético que ro-
dea las células. Como éstas tienen una epecie de inteligencia
o afinidad hacia lo que necesitan, toman € oxigeno y los nu-
trientes necesarios para su buen funcionamiento y luego ex-
pulsan las toxinas, parte de las cuales retorna a los capilares.
Pero lamayor parte de las células muertas, las proteinas de la
sangre y otros materiales toxicos han de ser evacuados por €
sistema linfatico, y éste es activado por la respiracion pro-
funda.

Las células del cuerpo necesitan del sistema linfatico, ya
que sblo éste permite drenar los importantes volUmenes de
toxinas y desechos del metabolismo gque impiden la oxigena
cion. Lalinfa pasa por los ganglios, donde las células muertas
y todos los demés productos toxicos, excepto las proteinas
de lasangre, son neutralizados'y destruidos. Laimportancia
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del sstemallinfético estal, que s se paralizase € mismo du-
rante veinticuatro horas, € ser humano moriria a consecuen-
ciade la retencion de proteinas 'y de la acumulacion de fluidc
arededor delas cdulas.

El torrente sanguineo funciona con la ayuda de una bom
ba, que es e corazon. En cambio, € sistema linfético nc
cuenta con nada parecido. La linfa solo se desplaza gracias ¢
la respiracion profunda y a movimiento muscular. De ma
nera que s quiere usted gozar de una circulacion sana'y de
unos sistemas linfatico e inmunitario eficaces, debe respira
profundamente y realizar los movimientos adecuados pare
estimarlos. Desconfie de todo «programa de salud» que nc
empiece por ensefiar, ante todo, cOmo depurar e organismc
mediante una respiracion eficaz.

El doctor Jack Shields, prestigioso especidista en linfolo
gia de Santa Barbara (Cdifornia), ha realizado recientemente
un estudio muy interesante sobre € sistema inmunol dgico.
Se ingalaron camaras en d interior de los sujetos experimen-
tales para observar |os factores que estimulan la depuracién
del sistema linfético. Descubrié que la manera més efica:
para ello es una respiracion profunda, diafragmética, ya que
lamisma crea como un vacio que aspiralalinfay multiplica l¢
velocidad de eliminacidn de las toxinas. En efecto, larespira
cién profunday € gercicio pueden multiplicar dicha veloci-
dad hasta quince veces.

Aungue € lector sdlo sacase en limpio de este capitulo ¢
importancia de la respiracion profunda, ello bastaria para
elevar espectacularmente el nivel de salud de su organismo
Ahora ya sabe por qué algunos sistemas como el yoga con-
ceden tanto valor a una respiracién correcta. No hay nada
mejor para depurar € organismo.

No se necesita demasiado sentido comln para compren:
der que & oxigeno es e més esencia de todos |os elementos
necesarios para la buena salud. Sin embargo, interesa com-
prender hasta qué punto esimportante. El doctor Otto War-
burg, galardonado con el premio Nobd y director del Insti-
tuto Max Planck de Fisiologia Celular, estudio los efectos del
oxigeno sobre las células. En sus experimentos logré conver-
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tir c8ulas normales y sanas en malignas por € sencillo pro
cedimiento de reducir la proporcion de oxigeno aportada ¢
las mismas. Estas investigaciones fueron corroboradas en los
Estados Unidos por € doctor Harry Goldblatt. En e Journa
of Experimental Medicine (1953), Goldblatt describié los ex:
perimentos realizados con una especie de ratas consideradk
especidmente inmune a las ateraciones malignas. Extrajc
células de ratas recién nacidas y las dividid en tres grupos
Las células de uno de estos grupos fueron traspasadas a ur
matraz y sometidas a la privacién de oxigeno durante treinte
minutos. Lo mismo que el doctor Warburg, Goldblatt des
cubrié gque muchas de estas c8ulas morian a cabo de poca:
semanas; otras presentaban una actividad muy disminuida,
aln otras manifestaban sintomas de degeneracidn precurso
res de una evolucién maligna. Los otros dos grupos de célu:
las se mantuvieron en otros recipientes con un suministrc
constante de oxigeno a concentracion atmosférica.

Al cabo de treinta dias, el doctor Goldblatt inyect6 las
células de los tres grupos a otros tantos grupos de ratas. Al
cabo de dos semanas, y una vez reabsorbidas las cdulas por
organismo de los animales, los dos grupos de control no pre-
sentaron ningun sintoma anormal. En cambio, todas |as ratas
del tercer grupo —d que habia recibido la inyeccion de cdu-
las privadas de oxigeno— presentaban tumoraciones. De este
ensayo se hizo un seguimiento durante un afo, con €l resul-
tado de que las cdulas malignas se confirmaron malignas y
las normal es continuaron normales.

¢Qué nos ensefia esto? Los investigadores llegaron a la
conclusion de que la falta de oxigeno desempefia un papel
«oncogeno» (es decir, destructivo) importante. Indudable-
mente afectaala calidad vital de las células. Ahora bien, hay
gue recordar que la calidad de vida de nuestras células equi-
vae alacdidad de vida que percibimos nosotros. Es evidente
gue la plena oxigenacion de nuestro sistema deberia conver-
tirse en nuestro interés principal; una respiracion mas eficaz
es, sin dudaaguna, 1o primero.

Ladificultad estriba en que la mayoria de |as personas no
saben respirar bien. Uno de cada tres norteamericanos enfer-
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ma de cancer. En cambio, entre |os deportistas norteamerica
nos la proporcion es de uno entre siete. ¢Por qué? Los estu:
dios que citaba antes nos suministran un principio de expli-
cacion. Los atletas proporcionan a su circulacion sanguines
una cantidad mayor del elemento mas vital e importante, e
oxigeno. Otra explicacion seria que los atletas estimular
el sistema inmunol égico de su organismo, ya que su activi-
dad favorece lacirculacion linfética.

Permitame participarle la manera mas eficaz de respira
paralimpiar su sstema. Hay que mantener € ritmo siguiente
inspirar durante la cuenta de uno, retener durante la cuenta
de cuatro, espirar durante la cuenta de dos. Es decir, s se
toma aire durante cuatro segundos, se ha de contener el
aliento durante dieciséis y exhaar € aire durante ocho. ¢Po
gué la espiracion debe durar € doble que la inspiracion?
Porque es la fase durante la cua se eliminan las toxinas po
via del sistema linfético. ¢Por qué contener la respiracion
durante cuatro periodos? Para oxigenar plenamente la sangre
y activar e sstemallinfético. Al respirar hay que empezar por
la parte bgja, en el abdomen, como una aspiradora que ex:
traiga todas |as toxinas de la circulacion.

¢Suele usted tener mucha hambre después de hacer ger:
Cicio? ¢Le apetece sentarse y comerse un gran bistec después
de haber corrido cinco kilometros? Sabemos que, de hecho,
no sucede asi. ¢Por qué? Porque una respiracion sana le ha
proporcionado ya a organismo lo que mas necesitaba. D¢
manera que ésta es nuestra primera llave de acceso aunavida
sana. Témese tiempo tres veces todos los dias para rediza
cada vez diez respiraciones profundas a la cadencia descrita
en las lineas anteriores. ¢Repetimos esa cadencia? Un tiempo
de inspiracion, cuatro tiempos de retencion, dos tiempos de
espiracion. Por gjemplo, inspire hondo, con e abdomen, ¢
través de la nariz y contando hasta siete (la cifra puede ser
méas grande 0 més pequefia, seglin su capacidad). Retenga e
aliento durante un periodo cuatro veces més largo, o sea has-
tallegar ala cuenta de veintiocho. Espire luego, poco a poco
y por la boca, hasta contar dos veces € tiempo de inspiracion,
es decir hasta catorce. El ritmo nunca debe ser forzado; usted
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mismo vera como aumentan las cifras a medida que se desa
rrolla su capacidad pulmonar. Practique esas diez respiracio
nes profundas tres veces a diay experimentara una mejor:
sensaciona de su salud. No hay en el mundo regimenes n
pastillas de vitaminas que puedan beneficiarle tanto como ur
habito respiratorio excelente.

El otro elemento esencia para una respiracion saludable
es la préctica diaria de gercicios aerdbicos.* Es bueno correr
aungue un poco fatigante. Es excelente nadar. Sin embargo
uno de los mejores gercicios aerdbicos que pueden practi-
carse en cualquier estacion es la cama elastica, aparato nc
muy CostosO Y que apenas presenta peligro de sobreesfuerzc
0 edtrés.

Es importante que la sesion de saltos se lleve a cabo sir
una fatiga excesiva; puede ir prolongandose gradual mente
hasta llegar a la media hora diaria sin cansancio, dolores n
estrés. Hay que adquirir fondo antes de abordar 10s gercicios
prolongados o dificiles. Con un entrenamiento correcto |
respiracion gana en profundidad y €l organismo se vigoriza
Existen muchos libros sobre € arte de la cama eléstica, que
explican como ésta tonifica todos los Grganos corporales. Le
aconsg o que se tome @ tiempo para dedicarse a este gercicic
vivificante. Tendra ocasién de alegrarse de haberlo hecho.

La segunda clave consiste en comer alimentos abundante:
en agua. El 70 por ciento de la superficie de nuestro plane
ta esta cubierta de agua. El 80 por ciento de nuestro organis-
mo esta constituido por agua. (Qué le parece que deberia
contener su dieta principa mente? Convendria controlar que
su dieta esté formada por un 70 por ciento de alimentos ricos
en agua. Es decir, frutafresca o verduras, o jugos delo uno o
lo otro recién exprimidos.

Algunos recomiendan beber de ocho a doce vasos de ague
diarios para «drenar € sistemar. ¢Sabia usted que eso es una
barbaridad? En primer lugar, € agua que bebemos no vale
gran cosa. La que bebe usted seguramente contiene cloro,
flbor, minerales diversosy otras sustancias toxicas. Mejor

* Aerdbicos quiere decir, literalmente, «gjercicios que consumen aire».
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seria beber agua destilada. Pero, cualquiera que sea € tipo d
agua que beba usted, € sistema no se limpiainundandolo. L
cantidad de agua que uno bebe debe dictarla su sed.

En vez de inundar su sistema para tratar de purificarlo
basta comer alimentos naturalmente abundantes en agua
Sblo hay tres clases de alimentos de esa clase en @ mundo: |
fruta, la verduray las legumbres. Ellas le suministraran aguc
en abundancia, esa sustancia vivificante y purificadora. La
personas que siguen una dieta con baja proporcion de ague
tienen casi asegurado el ma funcionamiento de su organis
mo. Como dice € doctor Alexander Bryce en Las leyesde la
vidayla salud:

Cuando € gporte de liquido es insUficiente, la sangre tie
ne un peso epecifico més dto y los productos toxicos de de
secho del metabolismo cdular se evaclian de maneraimper:
fecta Por tanto, € organismo se intoxica con sus propia
excreciones, como s dijéramos, y no seria muy inexacto de
cir que elo ocurre porque no se ha asimilado liquido sufi:
ciente para disolver esas materias perjudicides que las cdula
mismasfabrican.

Por medio de la dieta, usted debe ayudar a su cuerpo er
ese proceso de limpieza, en vez de sobrecargarlo de aimen
tos indigestos. La acumulacién de productos de desecho abre
el camino a las enfermedades. Una manera de lograr que e
torrente sanguineo y el organismo se libren de desechos )
toxinas es reducir la ingesta de alimentos (y de otras cosa
gue no son alimentos) que sobrecargan los érganos encarga
dos de la eliminacion. La otra manera consiste en suministra
agua suficiente para que e sistema pueda diluir mas facil:
mente dichos productos y asi eliminarlos. El doctor Bryce
prosigue:

Los quimicos no conocen ningun liquido capaz de diluil
tantos sdlidos distintos como e agua, que es, en efecto, e
meor disolvente que existe. Por tanto, basta con aportar ur
volumen suficiente de ella para estimular todo € proceso de
lanutricion, yaque e efecto paralizante de los desechos
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toxicos ediminad disolverlosy pogteriormente excretarlos
atravésdelosrifiones lapid, d intesinoy los pulmones S,
por € contrario, e permite que etas toxinas se acumulen en
e cuerpo, :=fomentan dolendiasdetodasdases

¢Por qué son las enfermedades del corazdn la principa
causa de mortalidad? ;A qué se debe que hombres de cua
renta afos doblen las rodillas y caigan muertos en medio de
una pista de tenis? Uno de los motivos puede ser € que s
hayan pasado toda la vida intoxicdndose a si mismos. Re
cuerde que su cdidad de la vida depende de la cdlidad de vide
celular. S la circulacién sanguinea va cargada de productos
de desecho, lavida celular se desarrolla en un ambiente nade
favorable; no es ésa la bioquimica sobre la cua un individuc
deberia fundamentar una vida emociona equilibrada.

Para demostrar estas teorias, € doctor Alexis Carrdl, ga
lardonado con & premio Nobel en 1912 y entonces miembrc
de Ingtituto Rockefeller, preparé un cultivo de células de
gallina (que normalmente viven unos once afios, en prome
dio) y las mantuvo vivas por tiempo indefinido mediante €
sencillo procedimiento de ir retirando los productos de de
secho y aportando los nutrientes que necesitaban. Asi estu-
vieron durante treinta y cuatro afos, hasta que por fin € Ins
tituto Rockefeller se convencié de que podian continual
vivas eternamente y decidié poner fin a experimento.

¢Queé tanto por ciento de la dieta de usted consta de ali-
mentos ricos en agua? Si hiciera una lista de todo lo que co-
mio la semana pasada, ¢qué porcentgje corresponderia a los
alimentos abundantes en agua? ¢El setenta por ciento? Lo
dudo. ¢El cincuenta? ¢El veinticinco? ¢El quince? Cuando
planteo esta pregunta en mis cursillos, por lo general resulta
gue la mayoria de las personas comen entre un quince 'y un
veinte por ciento de dimentos abundantes en agua, e incluso
esa proporcion es superior alamedia de la poblacion en ge-
nera. Permitame decirle una cosa: € quince por ciento equi-
vaed suicidio. S nolo cree, repase las estadisticas del cancer
y de las enfermedades del corazdn; entérese luego de cuaes
son los alimentos recomendados por |os organismos espe-
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cializados en temas de sdlud, y de cud es e contenido en agua
de dichos dimentos.

Cuando contemplamos la naturaleza, vemos que los ani-
males més grandes y fuertes son los herbivoros. El gorila, e
elefante, d rinoceronte y demas por € estilo comen solo ali-
mentos ricos en agua. Los herbivoros viven més afios que los
carnivoros. Consideremos €l buitre. ¢Por qué sera tan feo? El
no come alimentos ricos en agua. Si no comiera usted nada
Mas que cosas amojamadas y muertas, imagine cud seria su
aspecto. Esto es broma, pero solo a medias. Ningun edificio
puede ser mas sdlido y bello que la suma de sus partes. Lo
mismo ocurre con €l organismo. El sentido comun dicta que
€s preciso comer alimentos frescosy ricos en agua para sentir-
se plenamente vivo. Asi de sencillo. Ahora bien, ¢, como puede
uno estar seguro de que su dieta consta de alimentos ricos en
agua en un 70 por ciento ? Muy fé&cil. A partir de hoy, tome una
ensalada en todas las comidas. Que d postre conste exclus-
vamente de fruta, y prescinda de dulcesy caramelos. Notara la
diferencia cuando vea que su cuerpo funciona con més eficacia
y usted se Sienta tan estupendo como es en realidad.

Latercera clave parala salud vital esd principio dela com
binacién eficaz de los alimentos. Hace poco, un médico lla
mado Steven Smith celebrd su centesmo cumpleafios. Cuan-
do se le pregunt6 qué régimen seguia para haber alcanzado
una edad tan avanzada, contesté: «Cuide su estbmago durante
los primeros cincuenta afios, que é cuidara de usted duran-
telos cincuenta siguientes». Nunca se hadicho mayor verdad.

Muchos grandes sabios han estudiado la combinacién de
alimentos. EI més conocido de ellos es e doctor Herbert
Shelton. Pero ¢sabe usted quién fue € primer cientifico que
la investigd a fondo? Pues nada menos que el gran Ivan
Pavlov, mas conocido por sus revolucionarios trabg os sobre
el arco reflgo de estimulo-respuesta. Algunos hacen que la
combinacion de alimentos parezca una cosa terriblemen-
te complicada, pero en redlidad es bastante sencilla: ciertos
alimentos no deben comerse junto con otros. Los diferentes
tipos de alimentos requieren una composicion diferente de
los jugos digestivos, y se producen casos de incompatibilidad.
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¢Suele usted comer la carne con patatas, por gemplo? ¢C
el queso con pan, o la leche con ceredles, o e pescado cor
arroz? ¢Qué le pareceria s yo le dijera que estas combinacio-
nes son totalmente destructivas para su sistema interno y
le roban energia? Probablemente pensara que todo o dichc
antes parece bastante sensato, pero que en este punto he per-
dido € norte.

Permita que le explique por qué son destructivas esa:
combinaciones y como puede usted ahorrar grandes canti-
dades de energia que tal vez haya desperdiciado hasta ahora
Los diferentes tipos de alimentos se digieren de diferente:
maneras. Los aimentos ricos en amidén (6 arroz, d pan, la
patatas, etcétera) requieren un medio digestivo acalino; e
Mismo se encuentra ya en la boca gracias a una diastasa lla
meada ptialina. Los alimentos proteinicos (la carne, laleche y
sus derivados, los frutos secos, las semillas) necesitan para 8L
digestion un medio &cido: pepsinay acido clorhidrico.

Ahora bien, la quimica dice que dos medios contrarios (e
&cido y € acaino) no pueden subsitir a mismo tiempo, Y
gue se neutralizan entre si. Si se ingiere una proteina junto
con un amidén, la digestion resulta perjudicada o se pardiza
por completo. Los aimentos sin digerir se convierten en te-
rreno de cultivo para las bacterias, que producen su fermen-
tacion y descomposicion, lo cual se manifiesta en forma de
desordenes digestivos y gases.

Las combinaciones incompatibles nos roban energia,
todo lo que produce una pérdida de energia lleva posiblemen-
te auna enfermedad. Se crea un exceso de &cidos, 10 cud espesa
la sangrey dificultalacirculacion, privando de oxigeno a or-
ganismo. ¢Recuerda usted la resaca que tuvo después de agque-
lla comilona de Navidad? ¢L_e parece que eso es positivo para
una buena salud, una circulacion sanay unafisiologia llenade
energia? ¢, Son ésos | os resultados que desea obtener en suvida?
¢Sabe cud esd f&rmaco més recetado en los Estados Unidos?
En otros tiempos era un tranquilizante, e Vaium; en la ac-
tualidad es € Tagamet, un medicamento parala Ulcera de es-
tdmago. Sin duda deben existir maneras mas sensatas de co-
mer. Pues bien, lacombinacion de alimentos se reduce a eso.
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He agqui una manera muy sencilla de programarla: en cadk
comida, tome solo un aimento concentrado. ¢Cudles son lo
alimentos concentrados? Todos los que tienen escaso conte
nido en agua. La cecina, por gemplo, es un concentrado
mientras que la sandia es abundante en agua. Algunos nc
quieren limitar sus habitos de comer concentrados: a ésos le
diré lo que deben hacer como minimo, que es no tomar car:
bohidratos (almidones) y proteinas en la misma comida. N¢
coma esa carne con patatas. Si le parece que no puede pres
cindir de ninguna de las dos cosas, tome lo uno durante @ a
muerzo y lo otro durante la cena. Eso no es tan dificil, ¢ver:
dad? Uno puede entrar en e mejor restaurante del mundo
decir: «Tomaré d bistec sin patatas fritas, y pongame una en
sadlada variada y algo de verdura hervida». En esto no hay
ningln problema: las proteinas pueden combinarse con |
ensalada y la verdura, porgue éstos son alimentos ricos er
agua. También podria pedir las patatas con la verdura y ¢
ensalada, pero sin € bistec. Nadie dira que se queda cor
hambre después de una cena asl.

¢Se levanta usted cansado por las mafianas, incluso des
pués de haber dormido seis, siete y hasta ocho horas? ¢Sabe
por qué? Mientras usted duerme, su organismo hace hora
extraordinarias para acabar de digerir las combinaciones in
compatibles que usted ha embutido en e estdmago. Par:
muchas personas, la digestién consume més energias que cas
todo lo demés. Cuando la combinacion de aimentos presen:
te en €l aparato digestivo es inapropiada, quiza se necesiter
ocho, diez, doce, catorce o0 incluso méas horas para digerirla
en cambio, s se combinan adecuadamente los alimentos e
organismo puede redlizar su trabgjo con mas eficaciay la di-
gestién dura unas tres o cuatro horas en promedio, de mane
raque no se desperdician energias en € proceso.""

Una buena fuente de informacion que trata de manera ex-

* Después de ingerir una comida bien combinada, es preciso aguardar
tres horas y media por o menos antes de consumir ningun otro alimento.
También conviene tener en cuenta que beber liquidos durante las comidas
diluye los jugos digestivos y hace mas lenta la digestion.
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haustiva el tema de la combinacion de alimentos es La com-
binacién de alimentos. jpero si es muy facil!, del doctor Her-
bert Shelton. También es una guia excelente el libro de Har-
vey y Marilyn Diamond En forma para la vida, que contiene
abundantes recetas convenientemente combinadas. Para ung
informacion inmediata, vea el diagrama de combinacion de
alimentos que incluyo en las paginas 182-183. Es muy fé&cil
Seguir estos principios en las comidas.

Pasemos a la clave nimero cuatro, que esla ley del consumc
controlado. ¢Le gusta a usted comer? A mi también. ¢Quiere
saber cOmo podria comer més? Muy fécil: coma menos. De
esta maneraviviramas afios y comera mas en total.

Todas las investigaciones médicas demuestran [o mismo
La manera més segura de mejorar la longevidad de los ani-
males consiste en reducirles la racion. Se ha hecho famoso e
experimento realizado por €l doctor Clive McCay en la Uni:
versidad de Cornell, en € que se tomaron unas ratas de labo
ratorio y se les redujo la alimentacion a la mitad. Todavia ma
interesante es el experimento de validacion efectuado por e
doctor Edward J. Masaro en la Universidad de Texas, ya que
utilizoé tres grupos de ratones: a los del primero les dejaror
comer tanto como quisieran; a un segundo grupo se le redujc
la racion en un 60 por ciento; en cuanto a los del tercer grupo
comieron cuanto quisieron pero reduciéndose a la mitad I¢
proporcion de proteinas. ¢Quiere saber o que pasdé? Des
pués de 810 dias sélo quedaban con vida 13 ratones del pri-
mer grupo; del segundo, €l que habia visto reducida su racior
en un 60 por ciento, sobrevivié un 97 por ciento; del tercero
gue comid cuanto quiso pero rebagjando a la mitad e consu:
mo de proteinas, ain vivia el 50 por ciento.

¢Qué mensgje encierra esto para nosotros? La conclusior
del doctor Ray Walford, prestigioso investigador de la Uni-
versidad de Californiaen Los Angeles, es ésta:

Hadta la fecha, la subnutricion es & Unico méodo cono
cido para retrasar con gran probabilidad € proceso de enve
jecimiento y prolongar la longevidad de los animales de san
gre cdiente. Estos estudiosindudablementeson aplicablesd
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ser humano, yague se han confirmado entodas las especies
esdudiadashedtalafecha *

Estos trabajos demostraron que € deterioro fisioldgico
incluyendo € deterioro normal del sistema inmunol égico, s
retrasaba considerablemente gracias a la restriccion de la ra
cion aimentaria. Por tanto, el mensaje es claro y sencillo
comamenosy viviramas.** Igua que a usted, ami me gus
ta comer. Puede ser un buen pasatiempo. Pero aseglrese de
gue su pasatiempo no esté matdndole. Si desea comer grande:
cantidades de alimentos, puede hacerlo. Pero que sean ali-
mentos ricos en agua. Uno puede comer una cantidad de en:
sdlada mucho mayor que de carne, y seguir vibrante de vita
lidad y sdud.

La quinta clave del programa de salud vital es d principic
del consumo eficaz de fruta. La fruta es @ alimento mas per:
fecto, & que consume menos energia durante la digestiony €
gue, a cambio, beneficiamés a organismo. El Unico nutrien
te que consume el funcionamiento del cerebro es la glucosa
La fruta contiene principa mente fructosa (que se convierte
fécilmente en glucosa) y un 90 a 95 por ciento de agua, por Ic
general, lo cual dgnifica que limpia y alimenta al mismc
tiempo. Objetivo primordial.

La dnica dificultad con la fruta es que la mayoria de la
personas no saben cdmo tomarla de manera que € organismc
aproveche a maximo sus nutrientes. La fruta sempre deb
comerse en ayunas. ¢Por qué? El motivo es que la frutano s
digiere primariamente en el estdmago, sino en el intestinc
delgado. Conviene que pase por € estdmago en cuestion de
minutos, a efecto de librar sus azlicares cuanto antes en e
intestino. Pero s e estdmago contiene carne o féculas, |
fruta queda atrapada alli y empieza a fermentar. Es lo que
ocurre cuando uno toma fruta como postre después de una

de «Novedades» de Awake, 22 de diciembre de
* De la seccion
1982, p. 3.
** Cuéndo comer también es importante. No le aconsejo que cene in-
mediatamente antes de acostarse. Es una costumbre excelente el abstenerse
de tomar aimento alguno, excepto fruta, después de las nueve de la noche.
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gran comida, que gqueda una sensacion desagradable pare
todo el resto del dia. Para tomarla correctamente, la frute
debe ingerirse sempre en ayunas.

Lamegor frutaeslafresca, o € jugo recién exprimido. Nc
€es aconsgjable tomar jugos en conserva, bien sean de lata ¢
conservados en un recipiente de vidrio. ¢Por qué? Por lo ge
nerd, € jugo se cdienta durante € proceso de envasado y cor
ello adquiere una estructura quimica acida. ¢Quiere sabel
cud eslamegor adquisicion que puede hacer? jComprese une
licuadoral ¢Tiene usted coche? Venda e coche y compres
una licuadora, que le llevara mucho més lgos. jHagalo ahor:
mismo! El jugo se toma en ayunas, igua que la fruta misma
y se digiere con tanta rapidez que solo quince o veinte minu:
tos después ya se puede hacer una comida normal.

No soy yo € Unico que lo asegura. El doctor Willianr
Cadtillo, director del famoso Departamento de Cardiologie
de Framington (Massachusetts), dice que lafrutaes el meor
alimento que existe para evitar las enfermedades de corazon.
Ello es debido a que la fruta contiene bioflavinas que evitan
el espesamiento de la sangre y las adherencias en las arterias
Ademas, vigorizan los capilares, y ya se sabe que larotura de
los capilares es causa frecuente de hemorragias internas y
atagues cardiacos.

Hace poco hablaba con un corredor de fondo que asigtiaa
uno de los cursillos de salud promovidos por mi. Aunque se
mantenia bastante incrédulo, aceptd que se incluyera la fruta
tomada oportunamente, en su dieta. ¢Sabe €l lector o que
pasH? Pues que rebajé nueve minutos y medio de su tiempc
en lamaraton, redujo alamitad el periodo de recuperacion y
se clasifico para la gran maratén de Boston por primera vez
ensuvida

Para terminar, algo més acerca de la fruta, y que conviene
recordar sempre. ¢Como comenzar € dia? ¢De qué dimen-
tos debe constar € desayuno? ¢Es correcto levantarse de le
camay atiborrar e organismo con grandes cantidades de co-
mida cuya digestion va a tenernos atareados todo € dia? Por
supuesto que no.

Lo que se necesitaes algo facil de digerir, que suministre
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azlcares directamente utilizables por €l organismo y que
ayude a limpiar e cuerpo. Cuando se levante y alo largo de
dia, mientras pueda soportarlo comodamente, no tome nad:
més que fruta fresca o jugos recién exprimidos. Observe este
limitacion hasta mediodia como minimo. Cuanto més consi-
ga resigtir sin otro alimento en € cuerpo que la fruta, ma
horas tendra el organismo para limpiarse. Cuando hay:
aprendido a prescindir del café y demas basuras con que sue
le intoxicar su organismo desde €l principio de la jornada
notara un caudal nuevo de vitalidad y de energia, que actual-
mente no puede ni sospechar. Haga la prueba durante diez
dias, y yalovera

La sexta clave para la salud vital es acabar con € mito de
las proteinas. Dice la voz popular que basta repetir algo muy
amenudo y chillando mucho para que no falte quien lo crea
aunque sea la mayor mentira del mundo. ¢No es cierto? Pue:
bien venidos a maravilloso mundo de las proteinas. Nunce
se dijo mentira més grande que ésa de que & ser humano ne
cesita una dieta fuerte en proteinas para conservar la salud
un bienestar éptimo.

Usted ya sabe, sin duda, s toma pocas 0 muchas protei:
nas, a diferencia de o que ocurre con otros nutrientes.
¢COmo es eso? Algunos creen que las necesitan para aumen:
tar su resistencia fisica; otros, para disponer de mas energia;
otros estan convencidos de que refuerzan los huesos. En cadk
uno de estos tres casos, € efecto de un exceso de proteinas es
exactamente @ contrario.

Vamos a buscar un criterio acerca de cuéntas proteinas
necesita verdaderamente € ser humano. ¢Cuando tenemos
més necesidad de proteinas? Sin duda, durante lainfancia. La
madre Naturaleza suministra un alimento, la leche materna
que le proporcionaal nifio todo lo que le hacefalta. A ver s
adivina cuantas proteinas contiene laleche materna. ¢Un 50,
un 25, un 10 por ciento? Demasiado. En laleche de lamadre,
el recién nacido encuentra un 2,38 por ciento de proteinas
gue sereduce aun 1,2-1,6 por ciento seis meses mastarde. Eso
estodo. Asi que, ¢de donde ha salido laidea de que € orga
nismo humano necesita grandes cantidades de proteinas?
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CUADRO DE COMBINACION DE ALIMENTOS PARA UNA DIGESTION
COMPLETAY EFICAZ
Este diagrama «de sentido comun» le mostrara como los alimentos frescos y vitalizantes,
adecuadamente combinados, fomentaran digestiones 6ptimas y reforzaran y vigorizaran
Su organismo
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(elevado contenido en agua)
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No deben combinarse nunca las proteinas con los carbohidratos.

Una ensalada con abundante verde puede comerse con cualquier proteina, hidrato de
carbono o grasa.

Las grasas o lipidos inhiben la digestion de las proteinas. Si no quiere prescindir, consuma
una ensalada mixta, que neutralizara el efecto inhibidor de la digestion.

No tomar nunca liquidos durante las comidas o inmediatamente después.
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En redlidad, nadie sabe exactamente cuantas proteina:
necesitamos. Tras diez afios de estudios sobre |as neces dade:
proteinicas del hombre, el doctor Mark Hegstead, que fue
profesor de dietética en la Facultad de Medicina de Harvard
confirma que, por lo visto, los humanos se adaptan a cua-
quier nivel de proteinas que contengan los alimentos a su al-
cance. Otros especidistas, como Francés Lappé, autora de
Dieta para un planeta pequefio, que durante cas una décadk
ha promovido la idea de combinar alimentos vegetales par:
obtener todos los aminoacidos esenciales, reconocen ahore
gue estaban equivocados, que € ser humano no necesite
combinar proteinas y que cualquier dieta vegetariana sufi-
cientemente equilibrada basta para suministrar todas las que
hacen falta. La Academia Nacional de Ciencias de los Es
tados Unidos dice que el adulto norteamericano necesita
56 gramos de proteinas al dia. En un estudio hecho por ¢
Union Internaciond de las Ciencias de la Nutricion hallamos
gue e adulto humano de cuaquier pais tiene unas necesida
des proteinicas comprendidas entre 39 y 110 gramos d dia
De manera que, ¢quién o sabe realmente? ¢Para qué neces-
tamos todas esas proteinas? Es de suponer que para reponel
pérdidas. Pero la cantidad que se pierde diariamente a travé
de las funciones excretora y respiratoria es muy pequefia, de
manera que ¢de dénde han sacado esas cifras?

Nos hemos puesto en comunicacién con la Academie
Nacional de Ciencias y les hemos preguntado como calcula
ron esa cifra de 56 gramos. En realidad, las publicaciones de
esa ingtitucion dicen que solo necesitamos 30 gramos, perc
recomiendan 56. Ahora también afirman que un exceso de
proteinas supone un sobreesfuerzo para € aparato urinario
produce fatiga. Entonces, ¢por qué recomiendan més de las
gue, seguin calculan dlos mismos, se necesitan? Todavia es
tamos esperando una contestacion convincente, ya que, se
gun nos aseguraron, antes recomendaban hasta 80 gramos
hubo grandes protestas publicas cuando decidieron rebgjar le
cifra Protestas, ¢por parte de quién? ¢Fue usted quien Ilamc
para qugarse? ¢Fui yo? Ni lo uno ni 1o otro. Los que protes
taron fueron los intereses creados, 10s que se ganan lavida
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vendiendo alimentos y productos de elevado contenido en
proteinas.

¢, Cud eslamgor idea de ventas que pueda concebirseen
mundo ? Creo que la de convencer alos usuarios de que su vida
peligra s no usan nuestro producto. Eso fue, precisamente, |0
gue ocurrio con las proteinas. Vamos a andizar detenidamen-
te esaidea. Veamos en primer lugar eso de que suministran
energia. ¢De donde saca su energia el organismo? En primer
lugar, de la glucosa que extrae de las frutas, las verduras y las
legumbres. Luego se consume € almidon de las féculas, y
luego las grasas. Las proteinas no intervienen paranada en €
consumo energético. Asi que adios a esa parte del mito. ¢Y
aquello de que las proteinas sirven para adquirir resistencia
fisica? Un error. El exceso de proteinasle suministraa cuerpo
un exceso de nitrdgeno, lo cua produce la fatiga. Los adeptos
del culturismo, que se atiborran de proteinas, no destacan
precisamente por su fondo fisico. Se fatigan en seguida. En
cuanto a que las proteinas refuercen los huesos, conviene su-
brayar que se ha establecido una relacién entre el consumo
excesivo de proteinas y la osteoporosis, es decir € reblande-
cimiento y debilitamiento de los huesos. En todo @ mundo son
| os vegetarianos quienes tienen |os huesos mas fuertes.

Podrian citarse miles de razones por las cuales é consumo
de carne, como principal fuente de proteinas, es una de las
peores equivocaciones en que se pueda caer. Por gemplo, uno
de los subproductos de la asimilacion de las proteinas es €
amoniaco. Centrémonos en dos puntos en particular. El pri-
mero, que la carne contiene niveles eevados de &cido Urico. El
&cido Urico es uno de los productos de desecho resultantes de
laactividad celular y que € organismo debe eiminar. Los ri-
fiones extraen  &cido Urico del torrente sanguineo y lo envian
alaveigacomo componente delaorina S no se diminase de
lasangre & &cido Urico, € exceso se acumularia en los tgidos
del organismo produciendo lagota o los cdculos delaveiga
(por no hablar de lo que puede pasarles alos rifiones mismaos).
Los enfermos de |leucemia suelen presentar niveles muy atos
de &cido Urico en la sangre. Unaracién normal de carne con-
tiene un gramo de &cido Urico. El organismo no puede €imi-
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nar mas de unos setecientos miligramos de &cido Urico a die
Por otra parte, ¢sabe usted qué es lo que le da € sabor ali
carne? Pues € acido Urico de ese animal muerto que esta uste
consumiendo. Si no lo cree, pruebe a comer carne kosher (d
reses sacrificadas con arreglo d rito judio) sin los condimento:
gue se le afiaden habitualmente: a desangrar la carne se i
minalamayor parte del &cido Urico y la carne quedainsipida.
¢De veras quiere atiborrar su organismo con el acido que
normalmente los animales eliminan através de la orina?

En la carne, ademas, proliferan las bacterias de la putre-
faccion. Por s no supiera usted cuéles son esas bacterias, se
trata de los gérmenes que habitan en e colon. Como explica
el doctor Jay Milton Hoffman en su libro El eslabdn perdido
de la carrera médica: la quimica de los alimentos en su rela
cién con la quimica del organismo:

Mientras dura la vida dd animd, los procesos osmético:
del colon evitan que las bacterias de la putrefaccion invadan €
organiamo. Pero cuando € anima muere, d proceso osmati:
co cesay las bacterias de la putrefaccion atraviesan las parede
del coloninvadiendo lacarne, que asl se pone en sazon.

Como ya sabe usted, la carne ha de ponerse tierna; pues
bien, lo que la pone en sazdn son precisamente esos gérme-
nes. Otros expertos han dicho sobre este tema:

Las bacterias de la carne son de caréacter idéntico alas qui
habitan en € egtiércol; en redidad, abundan mas en dguna
carnes que en d edtiércal fresco. Todas las carnes se infectar
con taes gérmenes durante las operaciones de la matanza, y
é3os proliferan tanto més cuanto mas tiempo permanezci
dmecenadalacarne*

* A.W. Nelson, bacteridlogo del Battle Geek Sanitarium and Hospital,
citado por el doctor J. H. Kellogg en una comunicacion presentada ante la
Convencién Nacional de Cultivadores de Frutos Secos en Jacksonville (Flo-
rida) y publicada en su boletin anual segiin referencia de Jay Milton Hoffman,
en The Missing Link in the Medical Curriculum Which isFood Chemistry in its
Relationship to Body Chemistry, p. 135y nota 5. a pie de p. 141, Professional
Press Publishing Company, Hunza Hill Terrace, Valley Center, California.
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¢De veras e apetece comer es0?

S realmente no puede prescindir de la carne, le aconsgo
gue tome las precauciones siguientes. En primer lugar, que €
producto proceda de reses criadas en pastos naturales, no con
piensos a los que se afiaden hormonas para e crecimiento. En
segundo lugar, que limite drésticamente el consumo. RedUiz-
caoaunasolavez d dia

Con esto no digo que sdlo con abstenerse de comer carne
vaya a tener garantizada la salud, ni tampoco que no pueda
estar sano mientras coma carne. Ni lo uno ni lo otro seria
cierto. Muchos carnivoros tienen mas salud que agunos ve-
getarianos, sencillamente porque estos ultimos tienden a
creer que, cOmo No comen carne, pueden tragar cualquier
cosa que e les antoje. Y eso tampoco |o recomiendo, natu-
ralmente.

Sin embargo, le conviene saber que podriavivir massanoy
feliz que hasta hoy, s mplemente absteniéndose de devorar la
caney lapie de otros seres vivos. ¢Sabe en qué coincidieron
Pitagoras, Socrates, Platon, Aristételes, Leonardo da Vinci,
Isaac Newton, Voltaire, Henry David Thoreau, George Ber-
nard Shaw, Benjamin Franklin, Thomas Edison, el doctor
Albert Schweitzer y Mahatma Gandhi? Todos ellos fueron
vegetarianos. No es mal grupo de gemplos para «modelar,
cverdad?

¢Son mejores los productos de granja? En algunos aspec-
tos, resultan incluso peores. La leche de cada especie animal
contiene, correctamente equilibrados, los elementos que
convienen a esa especie en particular. Beber laleche de otros
animales, incluso la de la vaca, puede originar muchos pro-
blemas. La leche de vaca contiene, por geemplo, poderosas
hormonas de crecimiento, ya que € ternero, que pesa 40 kilos
al nacer, ha de convertirse en un animal adulto que pesara
450 kilos sdlo dos afios después. En comparacion, € humano
recién nacido con 3 0 3,5 kilos no acanza la madurez fiscay
el peso definitivo —digamos entre 50 y 90 kilos— hasta vein-
tiun afios mas tarde. Hay una gran controversia sobre los
efectos de ese hahito en nuestra poblacion. Segiin el doctor
William Ellis, gran autoridad en productos de granjay sus
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efectos sobre la circulacion sanguinea, no hay nada como be
ber leche para contraer dergiasy taponar & sissema. El moti:
VO €s gue pocos adultos pueden metabolizar adecuadamente
las proteinas que contiene la leche de vaca. La principal de
ellas es la caseing, necesaria para e buen metabolismo del ga
nado vacuno. Pero no les hace ninguna fata a los seres huma
nos. Seguin sus investigaciones, tanto los nifios como los
adultos digieren la caseina con gran dificultad; en los nifios, a
menos, un 50 por ciento de la caseina no se digiere. Las pro
teinas parciamente digeridas pasan a menudo a torrente san
guineo e irritan los tgidos, provocando la susceptibilidad ¢
los alérgenos. Por ultimo, €l higado se encarga de elimina
esas proteinas de vaca parciamente digeridas, lo que quiere
decir que todo & sistema excretor funciona innecesariamente
sobrecargado, y € higado en particular alin més. En cambio
lalactalbimina, que es la principa proteina de la leche huma
na, la digieren facilmente las personas. En cuanto a consu
mo de leche por € calcio que contiene, Ellis afirma que des
pués de redlizar més de 25.000 andlisis de sangre hal6 que lo
niveles mas bgjos de calcio correspondian a personas con lé
costumbre de tomar tres, cuatro o cinco vasos de leche al dia

Segun Ellis, quien se preocupe por s asimila o no cacic
suficiente debe tomar verdura en abundancia, manteca de s&
samo o frutos secos, todo lo cua es muy abundante en calcic
y lo presenta en una forma que facilita su incorporacion. Pol
otra parte, conviene tener en cuenta que un exceso de calcic
podria acumularse en los rifiones y dar lugar a la formaciér
de calculos renales. Por eso, y para mantener relativamente
baja la concentracion de dicho elemento en la sangre, € or-
ganismo elimina aproximadamente un 80 por ciento del cal-
cio que ingerimos. No obstante, s nos preocupa mucho e
calcio no es indispensable acudir a la leche. Los nabos, pol
gemplo, aigualdad de peso contienen e doble de calcio que
la leche. Segiin muchos entendidos, de todas maneras, en l¢
mayor parte de los casos esa preocupacion por e calcio e
infundada.

¢Cudles son los principaes efectos de la leche en € orga
nismo? Se convierte en unamasa espess, irritante, que se en-
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durece en € intestino delgado y se adhiere por todas partes
obstruyéndolo, 1o cual dificulta en gran manera e funciona
miento del organismo. ¢Y en cuanto a queso? No es mas que
leche concentrada; recordemos que se necesitan entre ocho )
diez litros de leche para fabricar un kilo de queso. Su conte
nido graso, por si solo* seria un motivo suficiente para limita
el consumo. Si no puede prescindir del queso, limitese ¢
echar un poco, cortado en dados, en una gran ensalada. L
abundancia de alimentos ricos en agua contrarrestara ur
poco €l atascamiento debido al queso. A algunos, eso de
prescindir del queso les parecera terrible. Adios a la pizza
adios a brie. ¢El yogur? Es iguamente nefasto. ¢El helado’
No es cosa que le ayude a estar en su mejor forma. Pero nc
hace falta renunciar por completo a tan exquisitos sabores y
sensaciones. Meta unos plétanos en el congelador y paselo:
luego por la batidora; obtendra un postre de sabor y fresco
totalmente idénticos a los del helado, pero mas sano y nutri-
tivo. &Y qué decir ddl requesdn? ¢Sabe usted qué echan en €
requeson la mayoria de las granjas como espesante? Pue:
yeso mate (sulfato calcico). No es broma. En los Estado
Unidos estd admitido seglin las normas federdes, excepto er
el estado de California. ¢Puede usted imaginarse haciendc
sacrificios para limpiar y despgar la circulacion sanguinea..
y llendrselaluego de yeso?

¢Por qué no se han sabido antes esas cosas acerca de
los productos de granja? Por muchos motivos, algunos de o
cuales tienen que ver con la educacién y con sistemas de
creencias ya superados. También podria tener algo que ver e
hecho de que estemos gastando (de que € Gobierno federa
esté gastando) unos 2.500 millones de ddlares a afio en fi:
nanciar |os excedentes de productos lacteos. Més alin, segur
el New York Times (18 de noviembre de 1983), la Ultima es
trategia de la Administracion consiste en una gran campafi
publica de promocion de los |&cteos para fomentar su consu
mo, aungue dicha campaiia choque directamente con otra:
campaiias institucionales para advertir contra los efectos
perniciosos de un consumo excesivo de grasas. Los amace
nes de la Administracién estan abarrotados actualmente con
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medio millén de toneladas de leche en polvo, 150.000 tonela
das de mantequilla y 400.000 toneladas de queso. Quisier:
hacer constar que esto no es una critica contra la industria de
los lacteos; creo que los granjeros figuran entre las persona:
més laboriosas de todo e mundo. Pero eso no significa que
YO vaya a consumir sus productos S 0pino que no me ayu:
dan amantener mi mejor formafisica

En otros tiempos, mis habitos solian ser los que quiz:
tenga usted ahora mismo. Lapizza era mi plato favorito. Me
creia incapaz de dejarlo. Pero como me encuentro muchc
mejor desde que lo hice, ni en un millon de afios sera proba
ble que vuelva a tomarla. La diferencia es tanta, que tratar de
describirla seria como querer explicar e perfume de una ros
aquien no las haya dlido jamas. Td vez deberia usted oler ex
rosa antes de pronunciarse sobre la cuestion. Trate de supri-
mir laleche y limitar su consumo de los demas lacteos du
rante treinta dias, y juzgue por los resultados que observe er
Su organismo.

En todo este libro mantengo el propdsito de facilitarle
informaciones para que usted las valore, para que decid:
cuales pueden serle de utilidad y para que rechace las que ¢
parezcan ineficaces. Ahora bien, ¢no vale la pena poner
prueba todos los principios antes de decidir sobre ellos? En
saye los seis principios o claves de la salud vital. Ensayelo:
durante los proximos veinte o treinta dias, o durante toda
vida, y juzgue por si mismo s producen niveles més altos d
energiay una sensacion de vitalidad que le ayudara en todc
cuanto emprenda. No obstante, procede aqui una pequefi:
advertencia. S comienza usted a respirar més eficazmente, e
una manera que estimule sistema linfético, y s empieza ¢
combinar correctamente los ingredientes de su alimentacior
y aingerir dimentos con un 70 por ciento de agua, ¢qué pue
de ocurrir? ¢Recuerda lo que dice € doctor Bryce sobre e
poder del agua? ¢Ha visto alguna vez un incendio en un edi-
ficio que tenga una sola salida de emergencia? Todo se preci:
pita hacia la salida. Pasa lo mismo con nuestro organismo
usted empezara a eliminar las toxinas acumuladas durantt
afos y su cuerpo o hard con toda esa energia recién adquiri-
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da. Puede ocurrir que nuestra nariz empiece a segregar moce
en exceso. ¢Significaria eso que hemos pillado un resfriado’
En absoluto. El «constipado» 1o hemos atrapado por comer
Nos hemos «constipado» por culpa de los largos afios de
habitos alimenticios equivocados. En algunas personas, e
stibito aumento de las toxinas eliminadas por |os tgjidos cor
porales puede causar un ligero dolor de cabeza. ¢Deben pre
cipitarse a tomar aspirinas? jNo! ¢Ddnde queremos dgjar la
toxinas, dentro o fuera del organismo? ¢Ddénde ha de queda
€S2 MOCo en exceso, en e pafiuelo o0 en nuestros pulmones’
Es el pequefio precio que hay que pagar por tantos afios de
malas costumbres alimenticias. En muchas personas, no obs
tante, tal reaccion negativa no se produciray aparecera en se
guida esa sensacion de mayor vitalidad y bienestar.

Evidentemente, € espacio que en este libro podemos de
dicar aladiscusion de la dieta es limitado, por lo que pres
cindiremos de muchos temas (como las grasas y aceites, €
azUcar, €l tabaco, etcétera); espero que con este capitulo ha-
bré despertado al menos €l interés del lector induciéndole a
iniciar su propia 'y persona investigacion dietética. Para un:
informacion mas amplia sobre mis puntos de vista, puede es-
cribir a Robbins Research Ingtitute de Del Mar (California)
solicitando nuestro catédlogo de material informativo (comc
recetarios, por jemplo). Encontrard nuestra direccion en la
pégina 393.

Recuerde que la calidad de nuestra fisiologia afecta a nues
tras percepciones y a nuestra conducta. Todos los dias vemos
pruebas de cdmo la dieta habitual, recargada de dulces, co
midas répidas y aditivos quimicos, acumula toxinas «atrapa
das» en el organismo; a su vez esos productos de desecho d-
teran los niveles de oxigenacion y de energia eéctrica celular,
lo que produce todo género de consecuencias negativas desck
el cancer hasta un aumento de la criminalidad. Como gem-
plo horrible, veamos la dieta de un delincuente juvenil mul:
tirreincidente, reproducida por Alexander Schauss en su obra
Dieta, crimeny ddlincuencia.

Para desayunar, ese muchacho ingeria cinco vasos de me-
rengue (al que afiadia media cucharada de azlicar), unaros-
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quilla azucarada y dos vasos de leche. A media mafiana se to
maba una barra de regaliz y tres tiras de cecina. Como al-
muerzo, dos hamburguesas, patatas fritas, més regaliz, une
racion pequefia de judias verdes y poco 0 nada de ensalada
Luego merendaba pan y una pastilla de chocolate con leche
La cena consistia en un bocadillo de pan blanco con mantece
de cacahuete y jalea, una lata de sopa de tomate y un vaso de
una bebida dulce. Més tarde o remataba con una copa de he
lado, una barrade caramelo y un vasito de agua.

¢Cuénto azlicar puede asmilar un organismo en redidad?
¢Qué porcentge de agua contenia este tipo de aimentacion?
¢Es ésta una combinacion razonable? Una sociedad que per-
mite que sus jovenes se alimenten de esta manera no puede
dgjar de pasar por serias dificultades. ¢Qué efectos puede
producir semejante «alimentacién» en la fisiologia, y por
tanto en € estado generd y @ comportamiento ? A |os catorce
anos este sujeto contesto afirmativamente a las siguientes
proposiciones de un cuestionario sobre sus habitos alimenti-
cios. «A menudo despierto durante la noche y luego no pue-
do volver a conciliar € suefio». «Tengo dolor de cabeza.»
«Tengo picores o prurito de la piel.» «Tengo molestias en
el estdbmago y € vientre.» «Me salen féacilmente morados
y hematomas.» «Tengo pesadillas y suefios desagradables.»
«Me mareo a menudo y siento debilidad y escalofrios.»
«Tengo mucha hambre y me parece que me voy a desmayar S
no como en seguida.» «Tengo mala memoria» «Afado azl
car en cas todo lo que como o bebo.» «Estoy muy intran-
quilo.» «No me gusta trabgjar con disciplina» «Me cuest
decidir las cosas.» «Me siento deprimido.» «Estoy siempre
preocupado por algo.» «Estoy desorientado.» «Tengo ata
gues de melancolia sin motivo.» «Pierdo la paciencia con fa-
cilidad.» «Me pongo nervioso fécilmente.» «A menudo llorc
sin motivo alguno.»

No es de extrafiar que, S ése era su estado, €l sujeto en
cuestion cayera en un comportamiento delictivo. En la ac-
tualidad, por suerte, € y muchos como él han empezado a
cambiar su comportamiento radicalmente, pero no porque
hayan sido castigados con largas penas de carcel, sino por-
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gue una de las causas principal es de dicho comportamiento,
su estado bioquimico, esta siendo corregido a través de ¢
dieta. La conducta criminal no es sélo una «cosa de la men-
te»; las variables bioquimicas influyen en el estado y, pol
tanto, en el comportamiento. En 1952, James Simmons, de
cano de la Escuela de Salud Plblica de Harvard, declaraba:

«Se advierte especidmente la necesdad de un nuevc
planteamiento de las investigaciones acerca de las enferme
dades mentdes... En la actudidad posiblemente se dedica de
masiado tiempo, esfuerzo y dinero a dragar las aguas estan
cadas de la mente, cuando quiz& seria mas provechoso trata
de descubrir y eiminar |las causas bioldgicas concretas de la
dolenciasmenta es».*

Su dieta no habra hecho de usted un delincuente, pero
¢no seria preferible cultivar un estilo de vida que le ayudase ¢
permanecer la mayor parte del tiempo en plena posesion de
SUS recursos?

Desde hace bastantes afios disfruto de un estilo de vide
gue no conoce las enfermedades. En cambio, mi hermanc
menor ha venido quejandose de constante fatiga y ha enfer-
mado con frecuencia durante el mismo periodo. Le hablé de
ello en varias ocasiones, y como habia sido testigo del cambic
de mi salud en los Ultimos siete afios, se mostré dispuesto ¢
corregirse. La dificultad aparecié cuando intentd cambiar sus
habitos alimenticios. Solian antojarsele comidas menos que
recomendabl es.

Deténgase un instante a pensarlo. ¢Qué es un antojo? Er
primer lugar, se trata de algo que crea uno mismo, debido ale
manera en que se representa a si mismo las cosas. Por supues
to que la mayor parte de ese proceso puede ser inconsciente
Sin embargo, cuando uno entra en un estado en que deset
intensamente un determinado tipo de comida, es porque he
creado una representacion interna determinada. Las cosas nc
ocurren porque si. Todo efecto responde a una causa.

* Citado en Diet, Crime and Delinquency, de Alexander Schauss.
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El antojo de mi hermano (o su fetiche, S se quiere) erar
los Kentucky Fried Chicken. Cuando pasaba por delante dk
un establecimiento de esta cadena, inmediatamente se le dis
paraba e recuerdo de la vez anterior. Imaginaba aguella sen
sacion crujiente (submodalidades cenestésico-gustativas) er
la boca, y recordaba el caor y la textura del bocado a pala
dearlo. Al cabo de pocos segundos de esa representacion
adiés alaensaladay bien venido € pollo frito. Asi que ciertc
dia, y poco después de haber descubierto yo como utilizar la
submodalidades para producir cambios, acab6 por pedirme
gue le ayudase a dominar aguellas urgencias, que reduciar
a la nada sus planes dietéticos y sus cambios de salud. L
pedi que se formase una representacion interna de si mismc
mientras comia en un Kentucky Fried Chicken. En seguid:
empez6 a segregar saliva. Luego hice que describiera cor
todo detalle las submodalidades visuales, auditivas, cenesté
sicas y gustativas de su representacion interna. Laimagen s
presentaba arriba y a la derecha, a tamafio natural, en movi
miento como una pelicula bien enfocada y a todo color. &
ofaasi mismo diciendo: «Mmmm, jesta bueno!», mientra
comiay disfrutaba el sabor crujiente 'y el calorcillo. Luegc
hice que se representase la comida que mas odiaba, que ¢
causaba nduseas con sdlo pensar en dla: las zanahorias. (Y
ya lo sabia, porque se ponia verde cada vez que me tomab
un jugo de zanahoria en su presencia.) Le pedi que describie
ra con todo detalle las submodalidades de la zanahoria. Nc
quiso ni pensarlo. Empez6 a sentirse mareado. Dijo que la
zanahorias estaban abgjo y a la izquierda, en forma de fotc
fija dgo més pequefia que @ tamafio natural; era una escen:
oscuray fria. Su representacion auditiva fue: «Esto es repug
nante. No quiero comerlo. No me gustax. Las representacio
nes cenestésicas y gudtativas correspondian a un sabor a cos:
pasada (lo que ocurre con las zanahorias cuando se hierver
demasiado), a plato mas bien tibio, a sabor empalagoso, ¢
guiso recalentado. Le dije que comiera un poco mentalmen
te. Entonces puso una verdadera cara de enfermo y dijo que
no podia. Le pregunté: «Si pudieras, ¢qué sentirias a pala
dearlas?». Contestd que sentiria ganas de vomitar.
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Habiendo precisado asi las diferencias entre como se re
presentaba ei pollo frito a lo Kentucky y las zanahorias, ¢
pregunté s estaba dispuesto a intercambiar sensaciones entre
lo unoy lo otro, afin de fomentar su régimen con vistas a l:
obtencion de resultados salutiferos. Dijo que si, en el tonc
mas pesimista que se pueda imaginar. Asi que le obligué
permutar todas las submodalidades. Le hice regresar a st
imagen del pollo frito y la pasamos abgjo y a la izquierda
Una mueca de contrariedad se reflgjé inmediatamente en st
rostro. Luego hice que disminuyera € tamafio de laimagen y
le quitara luz, que la convirtiese en unafoto fijay que se di
jeraasi mismo: «Esto es repugnante. No quiero comerlo. Nc
me gustax», en e mismo tono de voz que habia empleado an
tes para las zanahorias. Hice que levantase mentalmente ur
trozo de pollo, que viera que no era mas que un trozo de
carne muerta, que probase su sabor grasiento, tibio y exces:
vamente recocido. Empezd a poner otra vez cara de enfermo
Le dije que se comiera un trozo y, jen efecto!, contestd que
no. ¢Por qué? Porque ahora € pollo enviaba a su cerebro la
mismas sefides que antes la zanahoria, de manera que le ins
piraba idéntica repugnancia. Por Ultimo hice que tomar:
mentalmente un bocado, y dijo:

—Creo que voy adevolver.

Luego tomamos su representacion de las zanahorias €
iniciamos e proceso contrario. Le pedi que pasase arribay a
la derecha una imagen a tamafio natural de las zanahorias,
luminosa, colorida, en una escena con luz y movimiento, y
gue se dijera: «<Mmmm, jqué buenas estan!» mientras las co-
mia, apreciando su sabor delicado y crujiente. A partir de ahi
le gustaron las zanahorias. Aquella noche salimos a cenar y
pidi6 zanahorias por primera vez en su vida de adulto. Y no
solo le gustaron, sino que para llegar hasta ellas tuvimos que
pasar por delante de uno de |os establecimientos del coronel
(un Kentucky Fried Chicken). Desde entonces su preferen-
cia dietética se hamantenido invariable.

Me costé solo cinco minutos conseguir algo parecido con
mi esposa Becky. Hice que cambiara las submodalidades de
representacion del chocolate (rico, cremoso, dulce) por las
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Segunda parte

Laformulade éxito
definitivo
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|

Paralibrarse
de las limitaciones:
¢qué eslo que desea usted?

Vivir como uno desee: solo eso merece |lamarse éxito.

CHRISTOPHER MORLEY

En la primera parte de este libro he compartido con uste
todo aquello que, seglin mi criterio, son las herramientas de
poder definitivo. El lector dispone de las técnicasy de las no
ciones que le permitiran descubrir cOmo consiguen otros ex
celentes resultados, y modelar sus acciones de manera que
permita obtener resultados similares. Ha aprendido a con
trolar su mente y a mantener su euerpo. Ahora ya sabe comc
conseguir todo lo que quieray como ayudar alos demas pari
gue lo consigan también.

Lo cual nos plantea una cuestion de primordial impor-
tancia. ¢Qué es lo que quiere usted conseguir? ¢Y qué desear
los seres queridos por 1os que usted se preocupa? En la se
gunda parte de este libro formularemos las preguntas, aclara
remos las distinciones y encontraremos |os caminos que le
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permitiran utilizar sus recursos de la manera més eficaz, ele
gante y econdmica. Ya sabe usted como convertirse en un ti-
rador de primera. Lo que necesita ahora es un blanco dignc
de usted.

Las herramientas mas poderosas resultan indtiles cuandc
no sabe uno qué hacer con dlas. Imagine que posee lamejo
sierra a motor gque se haya inventado nunca y que sale cor
ellad bosque. Cuando sepa cudes son los arboles que quiert
cortar y para qué, sera duefio de la situacion; mientras tantc
solo tiene una herramienta fabulosa pero que no le sirve de
nada

Como hemos visto anteriormente, la calidad de nuestr:
vida es |a calidad de nuestras comunicaciones. En esta segun
da parte veremos como perfeccionar la aptitud comunicado-
ra de manera gque nos permita utilizar nuestros recursos con
la eficacia maxima en una situacion dada. Es importante sa-
ber trazar una estrategia para saber con exactitud adonde de
seamosir y cudes son las cosas que nos ayudaran allegar.

Antes de continuar, pasemos revista alo aprendido hast:
aqui. Lo primero y principal es que no hay limites en cuanto
a lo que uno puede hacer. La clave reside en € poder del
«modelado». La excelencia se puede copiar. S otro se mues-
tra capaz de hacer algo, nosotros le modelaremos con pre
cisién y podremos hacer o mismo, bien se trate de caminar
sobre las brasas, de ganar un millén o de desarrollar unare
lacion perfecta. ¢Como se realiza e modelado? Ante todo,
teniendo presente que todos los resultados dimanan de un
conjunto determinado de acciones. Todo efecto obedece a
una causa. S reproducimos exactamente las acciones de a-
guien (tanto las internas como las externas), entonces Noso-
tros obtendremos también el mismo resultado final. Empe
zamos modelando las acciones mentales de ese dguien, desde
su sistema de creencias, pasando por su «sintaxis» mental,
hasta reflgjar su fisiologia Haga las tres cosas con eficaciay
elegancia, y podra conseguir todo lo que quiera.

Hemos aprendido que € éxito o el fracaso empiezan por
lafe. Tanto S cree usted que puede hacer algo como S cree
gue no, en ambos casos tiene razéon. Aungue posea los recur-
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sos Y las gptitudes para hacerlo, s se hadicho asi mismo que
no puede, s ha cerrado los senderos neurol dgicos que [o hu:
bieran hecho posible. S se dice a si mismo que puede, enton
ces abre los caminos que ponen a su disposicion los medios
parad éxito. )

Hemos visto cud es la Formula del Exito Definitivo: co
nozca su desenlace, desarrolle la agudeza sensorid que preci:
sa para saber por donde va y desarrolle la flexibilidad que
precisa para modificar su comportamiento hasta descubrir
cud esel quesirve.. y llegara usted a desenlace previsto.
Pero si no llega, ¢habra fracasado? Por supuesto que no
Como el timonel avezado, le basta cambiar el rumbo de su
comportamiento parallegar adonde quiere.

Hemos aprendido la importancia del estado que nos per:
mite dominar nuestros recursos, y como gustar nuestra fi-
siologia y nuestras representaciones internas para que estén ¢
nuestro servicio, nos infundan fuerzas y nos vigoricen afin
de satisfacer nuestros deseos. Usted sabe que S se compro-
mete con € éxito, cread éxito.

NO hay personas perezosas, Sno personas con obyjeti-
vosimpotentes. esto es, objetivos que no les propor-
cionan inspiracion.

ANTHONY ROBBINS

Vale la pena afiadir un detalle importante, y es que todc
este proceso se caracteriza por una dindmica increible
Cuantos mas recursos desarrolla uno, mas poder posee
cuanto mas poder siente a su disposicion, més'y mas podero
Sos recursos'y estados consigue desarrollar.

Recuerdo una investigacion absol utamente fascinante que
se refiere a lo que podriamos llamar «el sindrome del monc
nuimero 100». En su libro Marea de vida, publicado en 1979
e bidlogo Lyall Watson relata lo que paso en una tribu de si-
mios de una ida del archipiélago japonés, cuando les dieror
una comida nueva, consistente en batatas frescas, recién co-
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sechadas, pero recubiertas de arena. Como disponian de
otros alimentos que no precisaban ninguna preparacion, a
principio los monos rechazaron los tubérculos sucios. Al fir
una mona resolvio € problema cuando descubri6 que podiar
lavarse las batatas en un arroyo, y luego se lo ensefid asu ma
dre y a sus compafieros de juegos. Entonces ocurrio una cos
notable. Una vez hubo adquirido este conocimiento un nG
mero suficiente de monos (del orden del centenar), otro:
mMonNos gue no tenian ningn contacto con los de aguella tri-
bu, e incluso los que vivian en otras idas, empezaron a hace
lo mismo. Era fisicamente imposible que estos otros mono:
hubieran comunicado de alguna manera con la tribu origi-
nariay, sin embargo, sin que se supiera como, e comporta
miento se generalizo.

El fendbmeno es extraordinario, pero no Unico. Son nu:
merosos |os g emplos de individuos que, sin existir ningun:
via de comunicacion entre ellos, han actuado en admirable
consonancia. Un sabio tiene una idea, y smultdneamente
otros tres sabios de otros paises conciben la misma idea.
¢Como ha ocurrido eso? Nadie lo sabe exactamente, perc
muchos cientificos destacados e investigadores de la mente,
como €l fisico David Bohm y €l bidlogo Rupert Sheldrake
creen que existe una conciencia colectiva de la que pode-
mos beber todos, en especia cuando armonizan las creencias,
los enfoques, y bajo condiciones fisiolégicamente Optimas
encontramos el modo de profundizar en esa conciencia co
lectiva *

Nuestros cuerpos, nuestras mentes y nuestros estados
son como un diapasdn en armonia con ese nivel superior de
laexigencia. Cuanto mas afinado esté, cuanto mejor armoni-
Ccemos, megor sera nuestra comunicacion con esa reserva
abundante de conocimientos y de sensaciones. Y a igual que
recibimos lainformacion filtrada por nuestro inconsciente,

* Rupert Sheldrake, bidlogo licenciado por Harvard y doctorado por
Cambridge, ha publicado sus ideas en A New Science of Life. El fisico Davic
Bohm es mas conocido por sus trabajos sobre paradigmas hologréficos; véase
su libro Wholeness and the Implicate Order.
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otros filtros nos permiten recibirla del exterior, s estamos er
un estado de completo dominio que nos ponga en condicio
nes de captarla.

Parte esencia de este proceso consiste en saber |0 que unc
guiere. La mente inconsciente nunca deja de procesar lain
formacion de tal manera que nos dirige en unos sentidos
concretos. Incluso a ese nivel inconsciente la mente deforma
suprime, generaiza. Por tanto, para que pueda funcionar cor
eficacia es importante desarrollar una percepcion previa de
los resultados que pretendemos acanzar. A este proceso
Maxwell Maltz le ha [lamado «psico-cibernética» en su co
nocido libro que Ileva ese mismo titulo. Cuando la mente
tiene un objetivo definido, puede enfocarse, dirigirse, volvel
aenfocarse y redirigirse hasta llegar a él. En ausencia de ur
objetivo definido, esa energia se despilfarra en todas direc:
ciones. Somos entonces como € que tiene lamgor derra de
mundo pero no sabe qué hacer cuando se ha metido en e
bosque.

Los objetivos que se plantean las personas influyen direc:
tamente en su diferente capacidad para explotar plenamente
SUS propios recursos. Este punto se demuestra con claridac
en un estudio realizado con la promocion de 1953 de la Uni-
versidad de Yale. A los licenciados se les pregunto s teniar
un conjunto claramente definido de objetivos, fijado por es
crito junto con un plan sobre cémo alcanzarlos. S6lo un
3 por ciento de los entrevistados habia hecho tal cosa. Lot
investigadores regresaron veinte afios después, en 1973, y
entrevistaron a los sobrevivientes de la promocién de 1953
Y descubrieron que los de aguel 3 por ciento que habian to
mado nota de unos objetivos concretos valian més, en térmi-
nos de solvencia, que todo el 97 por ciento restante. En este
estudio, desde luego sdlo se midi6 e éxito financiero. Nc
obstante, 1os investigadores descubrieron ademas que otros
objetivos menos medibles 0 mas subjetivos, como la felicidac
0 la satisfaccion en la vida, también parecian més realizados
en los de aguel 3 por ciento. Tal es e poder de un objetivc
definido.

En este capitul o aprendera usted aformular sus objetivos,
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suefios y deseos, cdmo fijar firmemente en la mente lo que
desea y como conseguirlo. ¢Ha intentado componer algune
vez un rompecabezas Sin haber visto antes € paisge que debx
representar? Pues 1o mismo ocurre cuando uno intenta com:
poner su vida sin conocer bien e desenlace. Cuando uno co
noce e desenlace, le suministra a su cerebro una imagen clare
y asl @ sstema nervioso sabe cudles de las informaciones que
recibe tienen la maxima prioridad. Mensajes claros son Ic
gue necesita para actuar con eficacia.

End rascar y end ganar todo esempezar.

ANONIMC

Hay personas (todos nosotros las conocemaos) que parecer
sempre perdidas en una niebla de confusién. Primero van pol
un camino, luego por otro. Intentan una cosay luego la de
jan para pasar a otra. Un dia dicen blanco y otro dia negro. St
problema es bien sencillo: no saben lo que quieren. NoO
puede acertar en un blanco si no sabe uno dénde esta.

En este capitulo voy a pedirle que suefie. Pero sera abso
lutamente esencid que 1o haga de una manera totalmente en:
focada. S selimitaaleerlo, no le servird de gran cosa. Debe
sentarse con un 1apiz y un papel (o delante de su procesador
de textos, s |o prefiere de esa manera), y considerar este ca-
pitulo como un cursillo tendente a establecimiento de obje-
tivos en doce fases.

Elija un lugar donde se sienta usted muy comodo (el es
critorio de su despacho, una mesa en un rincén soleado), un
lugar que le inspire. Prevea dedicar una hora, poco mas o
menos, a enterarse de [0 que piensa ser y hacer y compartir y
ver y crear. Tal vez sealahora més valiosa que haya pasado
nunca. Durante la misma aprendera a establecer objetivosy a
determinar desenlaces. Va a trazar el mapa de los caminos
que desea recorrer en su vida. Vaadefinir adonde piensair y
cdmo cree que llegara

Empecemos por una advertenciaimportante: no hay nin-
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guna necesidad de limitar las posibilidades. Naturalmente
es0 no quiere decir que debamos echar la inteligenciay e
sentido comun por la ventana. S mide usted un metro cin
cuenta de estatura, es 0cioso que se proponga llegar a partici:
par en el torneo de baloncesto de la NBA el afio proximo
por mucho que se esfuerce, eso no ocurrird (a menos que
desenvuelva muy bien sobre zancos).* Y |o que importa més
desperdiciara energias que aplicadas a otro objetivo habriar
sido més eficaces. Pero s se plantean inteligentemente, la
salidas que uno tiene a su acance no conocen limite.

DEFINICION DE DESENLACES
ELEMENTO CLAVE

Concretos: ¢ Qué desea/deseamos exactamente?
¢ Qué quiere/queremos oir? ¢ Qué
quiere/queremos sentir? ,Qué
quiere/queremos oler? ¢;Qué
quiere/queremos saborear?

Estado deseado/  ¢Qué desea/deseamos? ¢,Qué
estado actual: ocurre actualmente? ¢ Cuales
son las diferencias?

Verificacion ¢ COémo sabra/sabremos si se ha
alcanzado el desenlace deseado?

Unos objetivos limitados dan lugar a vidas limitadas. As
gue debe usted elevar sus aspiraciones cuando se disponga ¢
fijarse unos objetivos. En cuaquier caso, resulta indispensa
ble decidir lo que uno quiere, si es que espera obtener ago
Al formular sus desenlaces, Sgaedtas cinco reglas:

1 Describa e desenlace en estilo afirmativo. Digalo que ¢
gustaria ver realizado. Demasiado a menudo, la gente s
reduce a expresar 10 que no desearia que ocurriese.

2. Sea concreto. Defina su desenlace con todos |os detalles ok
vista, oido, tacto y olfato. Ponga todos los sentidos en la

* Estaba ya escrito este parrafo cuando Spud Webb, de los Atlanta
Hawks, de 1,67 de estatura, gan6 € concurso de mates. Sirva esto de comen-
tario sobre las limitaciones de andar sobre zancos.
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descripcion de lo que desea. Cuanto mas sensorialmente
rica sea la descripcion, mas se facilita a cerebro la crea
cién de lo que uno desea.

3. Prevea un procedimiento de verificacion. Prevealo que
verg, sentirdy oird, tanto dentro de si mismo como en €l
mundo exterior, cuando se haya producido ese desenlace.
De lo contrario podria suceder que e mismo se presenta
se sin que usted se diera cuenta. Puede uno ir ganando y
creerse perdedor s no lleva control del tanteo.

4. Domine la situacién. Cuaquier desenlace debe ser inicia
do y promovido por usted, ya que no puede esperar a que
otras personas decidan cambiar para hacerle feliz. Asegu
rese de que el desenlace elegido reflga cosas en las que
puedainfluir persona mente.

5. Compruebe s su desenlace es ecol 6gicamente sensato y
conveniente. Proyecte hacia e futuro las consecuencias de
su objetivo actual; e desenlace debe ser tal que le benefi
cieausted y alas demés personas.

En mis cursillos sempre planteo una pregunta, la misme
gue voy a plantearle ahora a usted: s estuviera seguro de nc
fracasar, ¢qué eegiria? S aguien le garantizase absoluta
mente € éxito, ¢qué actividades perseguiria, qué acciones de
cidiriaemprender?

Todos tenemos alguna idea de las cosas que deseamos
Algunas estén definidas de una manera vaga: mas amor, méae
dinero, mas tiempo para disfrutar de la vida. Sin embargo
para que nuestras biocomputadoras se pongan en condicio
nes de crear un resultado, se necesita algo més concreto que
un coche nuevo, una casa nueva o un empleo mejor.

Mientras hagamos nuestra lista, algunas de las cosas que
escribiremos seran las que veniamos pensando desde hace
afos; otras seran cosas que nunca nos habiamos formuladc
conscientemente. Pero es preciso decidir conscientemente I¢
gue uno quiere, porque eso determina lo que uno obtendra
Para que se produzca algin efecto en e mundo externo
primero ha tenido que ocurrir algo en e mundo interno. Es
sorprendente |o que pasa cuando se tiene una representacion
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interna clara de lo que uno desea. Lamente y € cuerpo que
dan programados en direccion a esa meta. Para superar nues
tras limitaciones actuales, antes es preciso que ampliemos
experiencia de nuestra mente. La vida real sigue luego € cur:
S0 que le hayamos trazado.

Permitame aclararlo mediante una sencilla meté&fora fisi
ca Setrata de un experimento. Pdngase en pie con los pies ur
poco separados, las puntas hacia adelante. Levante ambos
brazos frente a si y hasta que estén paralelos a suelo. Haga
ahora un giro de cintura alaizquierda, |o maximo que pueda,
y sefidando con & dedo. Fijese en € punto de la pared adon
de apunta su dedo, para que le sirva como referencia de la
maxima torson acanzada. Ahora vuelva a la posicion inicia
cierre los 0jos y repita mentalmente el giro, slo que imagi-
nando que esta vez latorsién llega mucho mas lgjos. Ahora,
abralos ojos y redlice fisicamente lo que habia imaginado.
Observe lo que ocurre. ¢No ha llegado més lgjos esta vez
Naturalmente. Se ha creado una realidad externa por €l
procedimiento de programar previamente € cerebro parain
ducirle arebasar su limite anterior.

Imagine que este capitulo va a hacer lo mismo con su
vida. A partir de ahora, usted sera el creador de su vida tal
como la desea. Normalmente, en la vida solo habia llegadc
usted atal y tal punto, pero ahora se va a crear en su mente
una realidad superior a cuanto haya experimentado en su pa
sado. Y luego pasaremos a exteriorizar esarealidad interna.

1. Empiece por un inventario de sus suefios, de las cosas
gue desea tener, hacer, ser y compartir. Es cuestion de «crear>
las personas, los sentimientos y los lugares que uno deseari:
formaran parte de su vida. Siéntese ahora mismo, tome su pa
pel y pdngase a escribir. La clave consiste en comprometerse ¢
no dejar de mover e boligrafo durante un tiempo no inferiol
a diez o quince minutos. No intente definir de antemanc
como se llegara a ese resultado. Escribalo. No hay limites
Abrevie cuanto le sea posible afin de pasar en seguida a ob
jetivo siguiente. Que € boligrafo no deje de escribir ni un sol¢
instante. Témese todo € tiempo necesario para redactar una
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relacion extensa de las saidas relacionadas con d trabgjo, ¢
familia, las relaciones, los estados mentales, emocionales, so
ciales, materides, fisicos, etcétera Considérese como un rey
Recuerde que no hay nada que no esté a su acance. Conocel
el desenlace eslaprimeraclave parallegar adl.

Otra clave para establecer metas u objetivos es jugar. Deje
vagar su mente con libertad. Las limitaciones que tenga ustec
son las que usted mismo ha creado. ¢Donde estan esas limi-
taciones? En su cerebro Unicamente. Asi que, en vez de co-
menzar poniéndose limitaciones, arrgjelas lgos de si. Hagalo
incluso visualmente. Forme en su mente laimagen de un lu-
chador de luchalibre que arroja a su contrario fuera del cua
drilaero, y luego hagalo mismo con todas las cosas que le li-
mitan. Agarre esas creencias limitadoras y échelas fuera del
cuadriléero; verd como después de hacerlo se siente mas li-
bre. Estaeslaprimerafase. jEscriba su lista ahora mismo!

2. Pasamos ahoraa segundo gercicio. Repasela lista que
acaba de ecribir y calcule cuando piensa alcanzar esos desen
laces dentro de sais meses, dentro de un afio, de dos afios, de
cinco, de diez, de veinte. Conviene definir e marco tempora
en que se mueve uno. Vea como ha quedado su lista ahora.
Algunas personas descubriran que predominan en sulistalas
cosas que han de cumplirse inmediatamente; otros veran que
sus mayores deseos se sitlan en un lejano futuro, en una
épocaimaginariay distante de plenitud y satisfaccion totaes.
Si todos nuestros objetivos son a corto plazo, habrd que em
pezar a plantearse una perspectiva un poco mas prolongada
de nuestra capacidad y nuestras posibilidades. S son todos a
largo plazo, convendra definir algunas etapas intermedias
que nos vayan marcando la direccidn haciala que pensamos
caminar. Hasta un vigje de mil kilémetros ha de empezar por
el primer paso. Importa tener concienciatanto de los prime
ros pasos como de los dltimos.

3 Ahoravoy a pedirle otra cosa: seleccione los cuatro ok

jetivos que considere mas importantes para e afio en curso
Escojalo que mésleinterese y estimule, aguello cuyo cum-
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plimiento le proporcionaria la mayor satisfaccion. Escribalo
Ahora le pido que escriba por qué estd completamente deci-
dido a conseguirlo. Que sean razones claras, concisas y
positivas. Digase usted mismo por qué esta seguro de podel
conseguirlo y qué importancia tiene conseguirlo.

S somos capaces de hallar razones suficientes para hacel
algo, tendremos el mévil para emprender cualquier cosa. Le
decision de hacer dgo es un motivador mucho mas poderoso
gue €l propio objetivo perseguido. Mi primer instructor de
desarrollo personal, Jim Rohn, siempre me ensefié que uno
puede hacer cualquier cosa si tiene motivos suficientes. Lot
motivos marcan la diferencia entre un mero interés y la vo-
luntad decidida de lograr algo. En la vida decimos que nos
interesan muchas cosas, pero la mayoria de las veces se trata
de una curiosidad pasgjera. Hay que comprometerse por
completo a hacer cuanto sea necesario para conseguir una
cosa. Por giemplo, s decimos que nos gustaria ser ricos, e
es una meta pero no le dice mucho al cerebro. En cambio, s
entendemos por qué deseamos ser ricos, qué significaria pare
nosotros la posesion de una fortuna, estaremos mucho mas
motivados para conseguirlo. Para conseguir algo siempre es
mucho mas importante el porqué que €l como. Yaque, s €
porqué tiene fuerza suficiente, sempre habra manera de
averiguar € como. El que tiene razones suficientes puede ha-
cer cas cualquier cosa en este mundo.

4. Ahora que tiene usted una relacion de sus metas princi-
pales, comparela con las cinco reglas para la definicion de de
senlaces. ¢Estén expresadas en modo afirmativo? ¢Contiener
las especificaciones sensoriaes? ¢Se dispone de un procedi-
miento de verificacion? Describa lo que sentird usted cuandc
haya obtenido € éxito. En términos sensoriaes exactos, ¢oque
verg, oirg, sentira y olerd? Veatambién s puede responsabi-
lizarse de todos sus objetivos: ¢son ecolégicos y deseable
para usted mismo y para los demés? Caso de que incumplar
alguna de estas condiciones, deben ser modificados en con:
secuencia
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5. A continuacion, haga una lista de 10s recursos principe
les de que dispone. El que emprende una construccion nec
Sita saber qué herramientas tiene. Lo mismo debe hacer ustex
para construir una vision poderosa de su futuro. Asi pues
pongase a escribir unalista de 1o que cuenta a su favor: los
rasgos de caracter, los amigos, los recursos financieros, |
formacion, el tiempo, las energias, todo. Se trata de hacel
inventario de nuestros puntos fuertes, nuestras aptitudes
nuestros recursos y herramientas.

6. Hecho esto, recuerde las épocas en que utilizo usted
mas habilmente algunos de esos recursos. Retorne alastres,
cuatro o cinco ocasiones de su vida en que conoci6 usted un
éxito completo, bien en e campo profesional, en los depor
tes 0 en & ambito financiero. Puede ser cualquier cosa, desde
una gran jugada de bolsa hasta una tarde maravillosa en com
pafiia de sus hijos. Escribalo. Describa lo que hizo para que
fuese un éxito, qué cualidades o recursos puso en marchay
qué rasgos de lasituacion le hicieron pensar que fue un éxito.

7. Seguidamente, describa qué clase de persona deberia
usted llegar a ser para conseguir esas metas que se ha propues
to. ¢Se necesitard mucha disciplina, 0 mayores conocimien
tos? ¢Tendra que aprender a administrar su tiempo? Por
gemplo, s ambicionara convertirse en un lider pablico real
mente influyente, describa qué tipo de persona consigue ver
daderamente hacerse elegir y gercer unainfluencia verdadera
sobre un gran ndmero de sus conciudadanos.

Se habla mucho del éxito, pero mucho menos de cuéle:
son sus elementos, es decir las actitudes, las creenciasy las i
neas de conducta que llevan aé. Cuando uno carece de una
comprension adecuada de esos elementos, puede ser dificil su
integracion en un conjunto coherente; deténgase y escriba un
par de parrafos, o una pagina, sobre todos los rasgos de ca
racter, las aptitudes, las actitudes, las creencias y las discipli-
nas que, a su modo de ver, deberia poseer como persona para
obtener todo lo que desea. Témese tiempo para hacerlo con
todo € detale necesario.
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8. Escriba en pocos péarrafos qué le impide ahora mismc
alcanzar las cosas que desea. El camino para superar las limi-
taciones que usted mismo ha creado pasa por saber cuale
son. Haga una diseccion de su personalidad para averigual
gué le retiene. ¢Es la inexistencia de un plan? ¢Es la falta de
accion pese a haber formulado planes? ¢Intenta usted em:
prender demasiadas cosas a mismo tiempo, o se fija dema
siado en una sola cosa, de manera que pasa por alto lo demés’
En ocasiones pasadas, ¢se ha planteado usted |a peor situa
cion imaginable, permitiendo asi que esa representacion in:
terna se alzase como un obstéculo para la accién? Todos te
nemos nuestro modo de limitarnos, nuestras estrategias de
fracaso, pero s sabemos reconocerlas —si sabe usted reco
nocerlas— podremos modificarlas ahora mismo.

Por mucho que sepamos o que queremos, por qué |c
gueremos, quién puede ayudarnos a obtenerlo y muchas co
sas mas, en fin de cuentas @ ingrediente decisivo parala con-
secucion de nuestros objetivos son nuestras acciones. Para
orientar nuestras acciones necesitamos un plan detallado
paso a paso. S vamaos a construir una casa, ¢oastara con pro-
veernos de madera, clavos, martillo, serrucho y lanzarnos a
trabgjar? ¢Nos pondremos a aserrar y clavar, a ver 1o que
sale? {Nos conducira eso al éxito? Dificilmente. Para cons-
truir una casa necesitamos un proyecto, un plano. Hace fata
una secuenciay una estructura, de modo que las acciones se
complementen y se apoyen entre si. De lo contrario sblo
montaremos un amasijo de tablones. Lo mismo ocurre con
nuestra vida. Hay que elaborar un plan parae éxito.

¢Cudéles son las acciones necesarias, en las que hay que
perseverar, para producir €l resultado que uno desea? Si no
estamos seguros, pensemos en alguien que Ultimamente haya
obtenido un resultado analogo, alguien a quien podamos
«modelar». Empezando por |as metas definitivas, retrocede-
remos paso a paso. Suponiendo que una de nuestras metas
principales sea la independencia financiera, @ paso anterior a
éste podria ser  de convertirse en presidente de una empresa
propia Lafase anterior a ésta quiza seala de vicepresdente u
otro cargo importante. Otro paso podria ser el de tener un
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asesor de inversiones habil y/o un buen asesor fiscal que no:
ayude a administrar nuestro dinero. Es indispensable conti-
nuar con este andlisis retroactivo hasta encontrar 1o que po
damos hacer hoy mismo para fomentar la consecucién de e
objetivo. Lo que podriamos hacer hoy mismo quiza consiste
en abrir una cuenta de ahorros, o en adquirir un libro que nos
explique algunas estrategias financieras de los triunfadores de
nuestra cultura. Si uno quiere ser un bailarin profesional,
¢como llegara a esta salida? ¢Cudles son las fases principale:
y qué se puede hacer hoy, mafiana, esta semana, este mes, este
ano? S desea convertirse en e megor compositor del mundo,
ccudles son los hitos de ese camino? Al analizar en sentido
inverso, paso a paso, todos |os objetivos desde la actividad en
los negocios hasta la vida privada, trazaremos @ mapa exactc
de los caminos que llevan desde | os objetivos finales hasta lo
gue s hade hacer hoy mismo.

Aproveche lainformacion del gercicio anterior para que
le oriente a trazar su plan. Si no esté seguro de cud deberia
ser su plan, preguntese qué le impide ahora mismo tener I¢
gue quiere. La respuesta a esa pregunta serd algo que exige un
cambio inmediato. Y la resolucion de ese problema se con-
vierte en una meta secundaria o escalén hacia e logro de los
grandes designios.

9. Ahora témese tiempo para examinar cada uno de su
cuatro objetivos principales y crear € primer borrador de ur
plan paso a paso para conseguirlos. Recuerde que hay que
empezar por la meta y plantearse: ¢qué debo hacer primerc
para llegar a esto?, o ¢qué me impide tenerlo ahora mismo,
en qué debo modificarlo? Aseglrrese de que sus planes espe
cifiquen aguna cosa por la que pueda comenzar hoy mismo.

Hasta agui hemos Ilegado ala primera parte de la Formu
ladel Exito Definitivo. Usted conoce sus metas a dedillo, |a
ha definido a corto y a largo plazo, y ha definido los aspecto:
de su caracter que le ayudan y los que le obstaculizan para a
canzar o que quiere. Ahora pasaremos a desarrollar la estra

tegiaparallegar.
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¢Cud es d camino més seguro para obtener la excelencia?
Modelar aaguien que haya hecho yalo que usted se propone.

10. Asi pues, plantéese varios modelos. Lo mismo vaer
las personas de la vida red que los famosos que han obtenidc
grandes éxitos. Anote los nombres de tres, cuatro o cincc
persongjes que hayan acanzado lo que usted deses, y define
en pocas palabras las cualidades y los comportamientos que
hicieron de ellos unos triunfadores. Hecho esto, cierre los
0j0s e imagine que cada una de estas personas va a darle ur
consgio que le ayudara a conseguir esos objetivos. Escribe
una idea principal que cada uno de estos gemplos podric
darle s tuviera ocasion de hablar con ellos personamente
Quiza se trate de cdmo evitar un obstaculo habitual, o cémc
superar una limitacion, o de cosas a las que conviene atende
0 prestar atencion. Es decir, imagine que hablan con usted y
anote bajo e nombre de cada uno la primera idea que se l¢
ocurra respecto a lo que le dirian. Aunque tal vez no los co
nozca personalmente, a traves de este procedimiento se con
vertirdn en consg eros excelentes que le guiaran en € futuro.

Adnan Kashoggi modelé a Rockefeller. Deseaba ser ur
hombre de negocios rico y prospero, por 1o que modelo ¢
otro que lo habia conseguido antes. Steven Spielberg model¢
ala gente de los Estudios Universal incluso antes de ingresa
alli. Virtualmente todos los grandes triunfadores han tenidc
un modelo, 0 un mentor, 0 Unos maestros que les han guiadc
en ladireccion apropiada.

Ahora que tenemos una representacion interna clara sobre
adonde queremos ir, podemos ahorrar tiempo, energiay des
vios por caminos equivocados gracias d gemplo de los que
triunfaron antes. ¢Ddénde estén los que pueden servirle de mo
delos en su vida? Encontramos recursos en los amigos, lafa
milia, los lideres, las cdebridades. S no conoce ningln modelc
quelevaga, le aconsg o que se ponga en seguidaa buscar uno.

Lo que hace usted es suministrar sefiales a su cerebro
formar un patron claro y conciso de las metas u objetivos
Las metas son como imanes que atraen lo que las ayuda a
reaizarse. En e capitulo 6 ha aprendido usted a controlar su
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cerebro, a manipular sus submodalidades para reforzar la
imégenes positivas y quitar fuerza a las negativas. Aplique
IMOS ese conocimiento a sus obj etivos.

Sumérjase en su historia particular, en busca de una oca
si6n en que tuviera usted un éxito completo en algo. Cierre
los ojos y férmese la imagen més brillante y clara de ex
triunfo. Tome nota de S esaimagen se Stud alaizquierda o ¢
la derecha, arriba, abgjo 0 en medio. No dgje de observar to
das las submodalidades: el tamario, la forma, la calidad de
movimiento, |os sonidos y las sensaciones internas que s
crearon. Ahora piense en esas metas que ha escrito hoy. For:
mese laimagen de lo que seria usted s hubiera conseguido y:
todo lo que hoy ha imaginado. Lleve esa imagen a mismc
lugar que aquella otra, y que sea igual de grande, brillante
coloreada y definida. Repare en sus propias sensaciones. Va
sentirse muy diferente, mucho mas convencido del éxito que
en e momento de formular las metas por primeravez.

S experimenta aguna dificultad en hacerlo, utilice ex
método del «tristras» que comentabamos en capitulos ante
riores. Desplace laimagen de lo que quiere llegar aser d otro
lado de su marco mentd de referencia. Desenféquelay con-
viértala en unafotografia en blanco y negro. Luego muévaa
con rapidez y exactamente al lugar de sus representaci one:
del éxito, haciendo que rompaa mismo tiempo cualquier re-
presentacion de posible fracaso que tal vez haya percibido
Haga que adquiera todas las calidades de tamario, brillo, co-
lor, enfoque de sus anteriores vivencias de éxito. EStos ger-
cicios deben repetirse constantemente, para que € cerebro
reciba una imagen todavia més clara, més intensa, de lo que &
espera conseguir. El cerebro se dgainfluir sobre todo por la
repeticion y por las sensaciones intensas, de modo que s o
gra experimentar muchas veces su vida tal como usted la de-
sea, Y hacerlo con sensaciones profundas e intensas, la crea-
Cion de nuestro deseo es cas segura. Recuerde que @ camino
haciael éxito esta sempre en construccion.

11. Es muy bonito tener metas diferentes de todas clases,
pero aln lo esmas € concebir |o que parauno significan to-
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das €ellas en conjunto. Vamos a crear nuestro dia ideal.
¢Quiénes intervendrian en é? ;Qué edtaria usted haciendo?
¢Como comenzaria? ¢Adonde iria? ¢Donde estaria? Pase re-
vista atodo, desde e momento de levantarse hasta la hora de
acostarse. ¢Cud seria su ambiente? ;Coémo se sentiria usted
en e momento de ir a acostarse a final de una jornada per-
fecta? Use papd y 14piz y describalo en detale. Recuerde que
todos |os resultados, acciones y realidades que experimenta-
mMOS tienen su origen en las creaciones de nuestro cerebro, asi
que péngase a crear ese diatan anhelado.

12. A veces olvidamos que |os suefios empiezan en cass
que e primer paso hacia @ éxito consiste en rodearnos de un:
atmdsfera que alimente nuestra creatividad, que nos ayude ¢
redlizar todo lo que podriamos ser. Por ultimo, disefie su am
biente perfecto. Voy a pedirle que agudice € sentido de lalo
cdizacion. Dge en libertad a su mente. No hay limitaciones
Ponga todo lo que quiera; recuerde que ha de pensar comc
un rey. Dibuje e ambiente que le ayudaria a revelar lo mgo
de si mismo como persona. ¢Donde se situaria usted: en |:
montafia, en el océano, en un despacho? ¢De qué medios &
serviria: de una paleta de pintor, de un ordenador, de un te
|éfono? ¢De qué clase de personas se rodearia para que l¢
ayudaran a conseguir y crear todo cuanto deseaen lavida?

S no tiene una representacion clara de cudl podria ser st
dia perfecto, ¢cdmo va a crearlo? S no sabe cud seria su am
biente ideal, ¢cOmo va a conseguirlo? ¢COmo acertard en ur
blanco 9 no sabe cud es? Ya sabemos que e cerebro necesit:
sefides claras y directas de o que debe conseguir. Su mente
tiene poder para darle todo cuanto necesita, pero solo puede
hacerlo s recibe sefides claras, brillantes, intensas y bien en
focadas.

Pensar eslatareamés duraque existe; por eso, proba
blemente, son tan pocoslosque sededicanadla

HENRY FORD
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Redlizar los gercicios de este capitulo puede ser uno de lo
pasos mas importantes que usted emprenda para producil
esas sefides inconfundibles. Usted no puede alcanzar su met:
s no sabe cudl es. Del presente capitulo debe sacar en clarc
por |0 menos esto: |os resultados son inevitables. S no sumi-
nistramos a nuestra mente una programacion de los resulta
dos que deses, otros le suministrardn una programacion dis
tinta. S no tiene usted un plan, servira de pedn en los plane
de otros. S no hace otra cosa que leer este capitulo, habré
perdido usted € tiempo. Es inexcusable que se dedique a rea
lizar cada uno de estos gercicios. Aungue no le resulten féci:
lesa principio, crea que vale la pena, y vera cdmo le divierter
cada vez mas a medida que los practique. Una de las razone:
de que la mayoria de la gente no triunfe en la vida es que e
éxito suele ocultarse tras un volumen importante de trabajc
duro. Y un buen planteamiento, o desarrollo inicial de los
desenlaces, es trabgjo duro. El camino fécil consiste enir ti-
rando y dejar de lado esos aspectos costosos. Haga ahora mis
mo una demostracion de poder personal, tomese € tiempc
necesario, disciplinese, complete estos gercicios a pie de l¢
letra. Como se suele decir, en la vida solo hay dos cargas, la de
ladisciplinay la de arrepentimiento, y la disciplina pesa gra
maos, mientras que @ arrepentimiento pesa toneladas. Muchos
son |os estimul os que obtendra de la aplicacion de esos doce
principi os anteriores. Hagase usted mismo ese favor.

Es importante también revisar con regularidad nuestra
metas. Algunas veces cambiamos, pero nuestras metas siguer
siendo las mismas porque no nos hemos parado a pensar s
todavia deseamos crear 1os mismos desenlaces en nuestras vi-
das. Hay que actudizar ssteméticamente las metas cada poco:
meses, y en todo caso una o dos veces a afio. Llevar un diaric
suele ser Util a este efecto, ya que suministra un registro per-
manente de nuestras metas en cada momento de nuestra vida
También es buena practica releer € diario para estudiar I¢
evolucion de la existenciay en qué sentido ha evolucionadc
uno mismo. S vale la pena vivir la vida, también vale la penc
dgar conganciadedla

¢Sirve de algo todo esto? Puede usted estar seguro. Hace
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tres afios yo me senté a concebir misidealesy mi ambiente
idoneo. Hoy los he convertido en realidades.

En esa época yo viviaen un pisito de Marinadd Rey (Ca
lifornia), pero sabia que ambicionaba algo mejor. Asi que
organicé mi propio cursillo de definicion de objetivos. Deci-
di proyectar mi dia perfecto y luego programar mi incons-
ciente para crear esa vidaideal mediante la experiencia coti-
diana, através de laimaginacion, de esavida que yo anhelaba
Asi comencé. Supe que deseaba ver d mar todas las mafianas
al levantarme y poder echar una carrera por la playa. Tenia
una imagen (perfectamente clara) de una casa con jardin y
frentealaplaya

Después de este gercicio deseaba un buen lugar donde
trabgjar, o imaginaba como ago luminoso y espacioso; in-
tuia una forma cilindrica en la segunda o la tercera planta de
mi casa. Ambicionaba un coche con choéfer. Ambicionaba
una empresa propia con cuatro 0 cinco socios tan emprende-
dores y activos como Yo, socios con quienes pudiera reunir-
me y crear regularmente nuevas ideas. Sofiaba con la mujer
ideal que seriami esposa. Aunque no tenia dinero, decidi que
gueria ser independiente en € aspecto financiero.

Grabé en mi cerebro esta programacion. Todo cuanto
imaginaba entonces se ha realizado. Mi castillo es exacta
mente tal como o concebi en mi piso de Marina del Rey.
Conoci a mi mujer ideal sei's meses después de imaginarla,
y me casé con ella dieciocho meses més tarde. He creado un
ambiente que estimula por completo mi creatividad, que
aguijonea constantemente mi deseo de realizarme en todos
los sentidos y que me inspira todos los dias un sentimiento
de gratitud. ¢Y todo esto por qué? Porgue me propuse un
objetivo, y todos los dias |e facilité a mi cerebro e mensgje
claro, preciso, directo, de que ésa seria la realidad para mi.
Unavez en posesion de un objetivo claro y preciso, mi pode-
rosa mente inconsciente guié mis pensamientosy mis accio-
nes para producir los resultados que deseaba. Conmigo ha
funcionado, y lo mismo puede funcionar para usted.
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Fatando laprofecia seradispado d pueblo.
PROVERBIOS29:18

Una ultima cosa le aconsgjo: haga una lista de las cosas
gue yatiene, y que fueron objetivos en otro tiempo: todas la
cosas de su diaided que ya estan a su acance, las actividade:
y las personas de su vida que mas agradece, |0s recursos de
gue ya dispone. A esto le llamo «el diario de la gratitud»
Con frecuencia la gente se fija tanto en lo que quiere, que nc
aprecia 0 no utiliza suficientemente lo que ya posee. El pri-
mer paso hacia un objetivo es ver [o que uno tiene, dar gra
cias por ello'y ponerlo d servicio de futuros logros. Siempre
en cualquier momento, hay un camino para mejorar. La con
secucion de nuestros suefios mas fantasticos debe comenza
hoy mismo mediante & paso cotidiano que puede colocarl o
en la direccidn correcta. Shakespeare ha escrito que «la ac
cion es elocuencia». Empiece hoy mismo con una accior
elocuente, que conducira a desenlaces todavia mas el ocuen
tes.

En este capitulo hemos visto la importancia de la preci-
son alahora de definir nuestros desenlaces. En todas las co
municaciones con Nosotros mismos y con los demas sucede
lo mismo. Eficaciay precision van unidas.

Voy a compartir ahora con mis lectores algunas de las he
rramientas que permiten al canzar esa clase de precison.
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El poder delaprecison

El lenguaje humano es como un caldero cuarteado que
hacemos resonar para que baile el 0so, al mismo tiem-
po que intentamos conmover |as estrellas.

GUSTAVE FLAUBERT

Alguna vez habra oido usted palabras que le sonaror
como magicas. Quiza fue un discurso, como el famoso «He
tenido un suefio» de Martin Luther King; quiza fueron una
palabras de su padre, 0 de su madre, 0 de su maestro preferi:
do. Todos recordamos ocasiones en que alguien hablé cor
tanta fuerza, precison y resonancia que sus palabras se que
daron con nosotros para siempre. «Las paabras son la droge
maés poderosa de la humanidad», dijo una vez Rudyard Ki-
pling. No olvidamos esas ocasiones en que las palabras tu
vieron un carécter magico, totalmente absorbente.

En su estudio sobre los triunfadores, John Grinder y Ri-
chard Bandler descubrieron muchos atributos comunes
Uno de los més importantes era la facultad de comunicarse
con precision. Un gerente ha de saber gestionar las informa
ciones para tener éxito. Bandler y Grinder hallaron que lo:
mejores dirigentes poseian cierto genio parair rgpidamente
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al grano de un cimulo de informacionesy participar alos |
demas lo que habian aprendido. Tendian a utilizar |as palabras
y las frases clave para comunicar sus ideas mas importantes
con gran exactitud.

También tenian presente que no necesitaban saberlo
todo. Distinguian entre lo que necesitaban saber y lo que no,
y se limitaban a lo primero. Bandler y Grinder observaron
también que ciertos terapeutas sobresalientes, como Virginia
Satir, Fritz Perls y el doctor Milton Erickson utilizaban cier-
tas frases, siempre las mismas, que en ocasiones |les permitian
obtener resultados inmediatos con los pacientes, es decir en
una o dos sesionesy no en uno o dos afos.

No deben sorprendernos estos descubrimientos de Bandler
y Grinder. Recordemos que «el mapa no es € territorio». Las
pal abras que usamos para describir experiencias no son las ex-
periencias mismas. Son sdlo la mejor representacion verbal que
hemos sido capaces de dar de €ellas. Es |6gico, pues, que una de
las medidas del éxito seala exactitud y la concison con que nues-
tras paabras transmiten lo que deseamos, es decir con qué apro-
ximacién el mapa describe € territorio. Asi como recordamos
las veces que las paabras actuaron sobre nosotros con un poder
magico, también recordamos otras en que nuestra comunica-
cion se estroped irremediablemente, en que estuvimos fuera de
onda. Tal vez creilamos decir una cosa, pero nuestro oyente en-
tendié la contraria. Y lo mismo que un lenguaje exacto tiene la
propiedad de hacer que los individuos vayan en la direccién co-
rrecta, un lenguaje negligente puede también inducirlos a error.
«Si € pensamiento corrompe €l lengugje, también éste puede
corromper € pensamiento», escribid George Orwell, cuya no-
vela 1984 se basajustamente en ese principio.

En este capitulo conoceremos los medios que le ayudaran
a comunicarse con precision y eficacia no sospechadas hasta
ahora. Aprendera usted cémo guiar a otros hacia el mismo
resultado. Son herramientas verbales sencillas que cualquiera
puede usar para cortar a través de la faramalla u hojarasca
verbal y la distorsion que nos envuelven casi a todos. Las pa-
labras pueden ser muros, pero también puentes. Hay que
usarlas para unir alagente, no paradividirla.
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A mis alumnos les explico que voy a ensefiarles como
conseguir cuanto quieran. Luego les hago encabezar una hoj¢
de papel con estas palabras. «Para conseguir todo lo que
guiera». Y cuando culmina la expectacion, les revelo la fér-
mula méagica.

Para conseguir todo lo que quiera. «Pedirlo —les digo—.
Fin de laleccidn».

¢Es una broma? No. Cuando les digo: «Pedirlo», no
quiero decir que llorigueen ni que supliquen o se quejen y se
humillen. No hay que esperar regalos ni cumplidos ni cari-
dades, ni pedir que otros hagan nuestro trabgo por nosotros.
Lo que quiero decir es que hay que aprender a pedir con in-
teligencia y con precision. En e capitulo anterior € lector s
inicidba en € arte de saber qué hacer una vez formulados
concretamente los desenlaces, los objetivos y las actividades ¢
perseguir. Ahora es cuestion de hacerse con unas herramien:
tas verbales més especificas. Son las cinco normas para pedil
con inteligencia y precision.

1 Pida concretamente. Debe describir 1o que quiere, tan
to asi mismo como a un interlocutor. ¢Qué atura, qué distar
cia, qué tanto? ¢Cuéndo, dénde, como, con quién? Si quie
re usted un préstamo para su negocio, lo conseguird... s sab
pedirlo. No lo conseguira s va diciendo: «Necesitamos a gc
de dinero para promocionar una nueva linea de productos.
¢Puede prestarnos un poco?». Tiene que definir exactamente
lo que necesita, por quéy cuanto. Tiene que demostrar cOmo
va aser capaz de hacerlo producir.En nuestros cursillos de
definicién de objetivos, la gente siempre dice que quiere ago
de dinero. Entonces voy Yy les doy unas monedas de poco va
lor. Puesto que piden, seles concede, pero como no pidieron
inteligentemente, no obtienen 1o que necesitaban.

2. Pida a quien pueda ayudarle. Pedir concretamente no
basta; hay que pedir a quien posea concretamente los recur
sos (los conocimientos, e capital, la sensibilidad o la expe
riencia en los negocios). Digamos que tiene usted desavenen
cias conyugales. Larelacion se desintegra. Usted decide
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hablar con € corazon en la mano. Usted procura ser tan con-
creto y sincero como resulte humanamente posible. Pero s
busca la ayuda de alguien cuyas relaciones se encuentren er
un estado tan lamentable como las de usted, ¢habra add anta
do ago? Claro que no.

Lo de halar la persona adecuada a quien dirigir nuestre
peticion nos retrotrae a la importancia de aprender a distin-
guir cuando estamos acercandonos a la meta u objetivo.
Cuaquier cosa que uno desee (meores relaciones, un empleo
més satisfactorio, un programa mejor combinado para inver-
tir los ahorros), otro lo tiene o lo estd haciendo ya. El trucc
estriba en descubrir a esos otros y modelar |o que hacen bien.
Muchos nos dejamos persuadir por un oraculo de bar, entre
dos copas. Encontramos un oido dispuesto a escucharnos y
creemos que eso puede traducirse en resultados. No sera asi,
salvo cuando la disposicidn para escuchar vaya acompafiada
de experienciay conocimientos.

3. Hay que crear un valor para € destinatario de nuestra
peticion. No crea que nadie vaa darle algo a cambio de nada.
Averigue primero cOmo interesar a su interlocutor. Si tiene
unaideacomercid y necesita dinero para ponerlaen marcha,
una manera de obtenerlo es encontrar a alguien que pueda
ayudar y al mismo tiempo beneficiarse. Demuéstrele que su
idea representa dinero para usted y también paraé. Aunque
no siempre es obligado que dicho valor seaasi detangible. S
alguien vinieraaverme y me dijera que necesitaba diez mil
ddlares, probablemente |le contestaria: «jToma! Y yo, y todo
el mundo». S ese adguien me dijera que necesitaba el dinero
paramejorar lavida de otras personas, tal vez me dispondria
aescucharle. Y s me demostrase concretamente como pla
neaba ayudar aotrosy crear valores paraellos, yo procuraria
entender como ayudandole a él se creaba también un valor
parami mismo.

4. Pida con fe concentrada y coherente. La meor garantii

dd fracaso es un mensgje cargado de ambivalencia. S no esti
convencido de lo que pide, ¢a quién conseguira convencer?
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Por tanto, cuando pida, hdgalo con absoluta conviccion. Ex:
présela en sus paabras y en su fisologia. Sepa demostrar que
esta seguro de lo que quiere, seguro de que va atriunfar y se
guro de que su proposicion interesa no solo a usted mismc
sino también a quien le escucha

En ocasiones, uno hace las cuatro cosas a la perfeccion
Uno pide cosas concretas, se las pide a quien esta en condi-
ciones de ayudar, sabe interesar aquien recibe la peticion, lo
pide coherentemente, y sin embargo no obtiene lo que pide.
Esto ocurre porque se omite un quinto detalle. No ha pedido
«hasta que». Es la quinta parte, y la més importante, en ext
de pedir con inteligencia

5. Pedir basta que se obtiene lo pedido. Lo cua no signi-
fica pedir unay otra vez ala misma persona. Ni pedir sem:
pre de la misma manera. Recordemos que la Formula de
Exito Definitivo dice que es preciso desarrollar una agude
za sensorial que nos revele s vamos bien encaminados, as
como la flexibilidad necesaria para cambiar. En consecuen
cia, cuando usted pide, debe cambiar y adaptarse hasta obte
ner lo que desea. Cuando se estudian las vidas de los triunfa
dores aparece siempre la perseverancia en pedir, en repetil
los intentos de mil maneras digtintas... porque €ellos sabiar
que tarde o temprano darian con alguien capaz de satisfacel
sus necesdades.

¢Cudl esla parte més dificil de laformula? Para muchos
lo de pedir concretamente. No vivimos en una cultura que
prime la exactitud en las comunicaciones, lo cual quiza sea
uno de nuestros mayores defectos culturales. La lengua re-
flga las necesdades socides. En € idioma esquima existen
varias docenas de paabras para designar la palabra «nieve».
¢Por qué? Pues porque un esquimal eficaz necesita hacer
muchas distinciones sutiles entre diferentes clases de nieve.
Esta la nieve que puede hacernos caer en un agujero, lanieve
que sirve para construir € iglU, la nieve buena para que co-
rran los perros, la nieve f&cil de fundir para hacer agua. Yo
soy de California, donde apenas la vemos nunca, de manera
que parami es danieve» y basta.
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Muchas de las frases y palabras que utilizamaos en nuestrs
cultura tienen poco o ningun significado concreto. A estas
expresiones generales, no basadas en ninguna percepcion de
tallada, yo les Ilamo «hojarasca». No son oraciones descrip
tivas; yo diria que se trata més bien de conjeturas. Es hoja
rasca decir: «Maria parece deprimida» o «Maria tiene cara d
cansada», y més alin decir: «Maria esta deprimida» y «Mari:
esti cansada». Lo concreto es decir: «Maria es una mujer d
treinta y dos afios de edad de ojos azules y cabello castafio
gue estd sentada a mi derecha. Se ha recostado en € sillon
bebe un refresco de régimen y tiene la mirada vaga y la respi-
racion superficial». Esa es la diferencia entre la descripcior
exacta de unas circunstancias verificables y € hacer suposi:
ciones sobre cosas que nadie puede ver. El que habla no pue
de saber lo que esta ocurriendo en la mente de Maria, perc
tiene un mapa y cree reconocer la experiencia por la que ell:

esta pasando.

Bl hombre no dgaraexpediente por ensayar contal de
dudir € verdadero trabgjo de pensar.

THOMASEDISON

El dar las cosas por sabidas es € digtintivo del comunica
dor perezoso. Y es uno de los errores més peligrosos que unc
puede cometer en € trato con los demas. Un buen g emplo e
el caso del reactor nuclear de Three Mile Idand. Segun infor
mo e New York Times, muchos de los problemas causante:
del accidente que obligo a cerrar la central habian sido des
critos ya en comunicados interiores. Como confesaron luegc
los funcionarios de la compafiia, todos dieron por supuestc
gue alguien estaria encargdndose del asunto. En vez de da
los pasos directos, es decir preguntar concretamente por €
responsable y averiguar concretamente S se estaba haciendc
algo, supusieron que alguien, en alguna parte, haria lo que
hicierafdta Y e resultado fue uno de los peores accidente
nucleares de la historia de | os Estados Unidos.
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Nuestro lenguaje consta en gran parte de generaizacio
nes imprudentes y de suposiciones. Ese descuido en la ex:
presién puede llegar a vaciar de contenido rea casi toda
nuestras comunicaciones. Si la gente nos dice con precisior
lo que le preocupa concretamente, y nosotros entendemos I¢
que piden, se podra hacer algo. Pero si usan palabras vages )
generaizaciones, se pierde uno en la neblina mental. La clave
parala eficacia en las comunicaciones consiste en despgar e
neblina, en aventar esa hojarasca.

Son multiples los procedimientos mediante los cuale
saboteamos la comunicacion verdadera cuando usamos ur
lengugje descuidado y abusivamente generalizado. Si quiere
usted dialogar con eficacia, debe estar preparado para la apa
ricion de la hojarasca y saber formular preguntas que permi-
tan extragr la mayor cantidad posible de informacion Util
Cuanto mas se acergque a una representacion completa de le
experiencia interna del interlocutor, mayores seran las pro
babilidades de obtener un cambio.

Un sistema para aventar la hojarasca verbal es € llamado
«modelo de la precision». Su mejor descripcion gréficaesla
regla de las dos manos. TOmese unos cuantos minutos para
memorizar e diagrama. Levante las dos manos a mismo
tiempo y haciala parte dtay alaizquierda de su campo vi-
sual, para favorecer e amacenamiento de esa informacion
Optica. Fijese en los dedos, uno auno, y repitaunay otravez
las palabras correspondientes, primero los de una mano y
luego los de la otra. Hecho esto, vea s d elegir un dedo cual-
quiera recuerda inmediatamente la palabra o la frase que le
corresponde. Persevere y apréndase la regla hasta que las
asoci aciones se presenten automati camente.

Ahora que estas palabras y frases se han grabado en su
mente, vamos a explicar lo que significan. El modelo de la
precision es una guia para eludir algunas de las trampas méas
habituales del lengugje. Es un mapa de algunos de los cdlgjo-
nes sin salida més peligrosos en que suele meterse la gente.
La intencidn estriba en reconocerlos en seguida cuando se
presentan, y reconducirlos en un sentido més conveniente.
De esta manera podremos diagnosticar las distorsiones, las
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supresiones y las generalizaciones de nuestros interl ocutores,
sin degjar de mantener una comunicacion con ellos.
Empecemos por los dos mefiiques. El derecho, como us-
ted recordard, lleva la palabra «universales». El izquierdo, las
palabras «todos, sempre, nunca». Los juicios universales es-
tan muy bien... sempre y cuando sean verdaderos. S dice
usted que todos los humanos necesitan el oxigeno o que
todos los maestros del colegio de su hijo son licenciados
universitarios, ha expresado unos hechos. Pero es més fre-
cuente que los juicios universales sirvan para perderse en
plena hojarasca. Uno ve un grupo de chicos gque alborota
enlacalley dice: «Esos muchachos de hoy no tienen educa-
cién». O tiene problemas con uno de sus empleadosy lo co-
menta asi: «No sé para qué le pago un sueldo atoda esa gen-
te. No trabagjan nunca». En ambos casos, y la mayoria de las
veces que formulamos juicios universales, hemos satado de
una verdad limitada a una falsedad generalizada. Esos mu-
chachos ta vez fuesen unos aborotadores, pero no todos los
chicos lo son; algiin empleado quiza sea un inepto, pero no
todos o son. Asi que, la préxima vez que oiga una generali-

MODELO DE LA PRECISION

¢ Qué pasaria si fuese usted capaz de Debo No debo
hacerlo? ¢Qué lo moti- Puedo Verbos N,
Concretamente, puedo
¢Todos?*? ( vide? Uﬁ.m
¢Siempre? (~\ f ~  ¢Quiénfo qyé
¢Nunca? / j concretamente?

Universales

Demasiado
¢ Comparado Demasiados
con qué? Demasiado caro

Mano izquierda Mano derecha
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zacion asi, acuda al modelo de la precision. Repitala oracion
poniendo énfasis en el adjetivo o e adverbio universalizante.

«Todos los chicos son unos mal educados.» Preglintese:
«;Todos?. )

«Bien, supongo que no. Esos s lo eran.»

«Los empleados nunca trabajan.» Usted dira: «/Nunca?».

«Enfin, tal vez no. Ese eslaoveganegra, pero quizano se
pueda decir |o mismo de los demés.»

Consdere ahoralos dos anulares y |as proposiciones res-
trictivas «debo, no debo, puedo, no puedo». Cuando alguien
nos dice que no puede hacer algo, ¢qué sefia envia a su cere-
bro? Una sefid limitativa, en virtud de la cua, evidentemen-
te, no podra. Nunca faltan explicaciones cuando les pregun-
tamos a las personas por qué no pueden hacer una cosa o por
qué han de hacer algo que no desean. La manera de romper
ese circulo vicioso consiste en preguntar: «¢Qué pasaria s
fuese usted capaz de hacerlo?». De este modo se pone sobre
el tapete una pos bilidad que hasta ese momento pasaba desa-
percibida; ahora nuestro interlocutor pasard a considerar
tanto las derivaciones positivas como |as negativas de la acti-
vidad en cuestion.

El mismo proceso actlia para usted en el didogo interno
Cuando se dice a si mismo: «No puedo», o que debe pre
guntarse en seguida es. «;Qué pasaria s pudiera?. La res
puesta seria una lista de acciones y sensaciones positivas, es
timulantes. Crearia nuevas representaciones de posibilidade:
y de ahi nuevos estados y nuevos resultados posibles. Solc
con hacerse esa pregunta empieza a cambiar nuestra fisolo
gia 'y nuestro pensamiento, haciendo que el proposito se:
mésfactible.

Ademas, podria usted preguntarse: «¢Qué me impide ha
cerlo ahora?», con lo cual se pondria de manifiesto lo que
debe cambiar concretamente.

Pasemos ahora a sus dedos medios, que representan |os
verbos y la pregunta «concretamente, ¢cOmo?». Recordemo:
gue nuestro cerebro necesita sefides claras para actuar cor
eficacia. La hojarasca verba y la hojarasca mental 1o embo
tan. Cuando alguien dice: «Me encuentro deprimido», no
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hace sino describir un estado que padece, pero no nos cuen:
ta nada concreto. Hay que aventar ese estado pasivo airean
do la hojarasca. Cuando alguien dice que esta deprimido
pidale que diga concretamente como y cud es la causa espe
cifica

Para obtener precisiones (tiles, a menudo hay que pasar ¢
otra parte del modelo de la precision. Ante la peticion de
concretar, su interlocutor quiza diga: «Estoy deprimido por-
gue siempre me sale todo mal en mi trabgjo». ¢Cud es ahora
la pregunta siguiente? ¢Es verdadera la sentencia universal?
Probablemente, no. De manera que usted insistira: «¢Le sale
todo ma sempre?». A menudo la respuesta ser& «Bueno, en
fin, no sempre». Al aventar la hojarasca y pasar alo concre
to, usted ha enfilado &l buen camino para identificar €l pro-
blemareal y tratar de solventarlo. Lo més comln sera que su
interlocutor haya cometido algun error de pequefia impor-
tancia, € cua convierte smbdlicamente en un gran fraca
gue sblo existe en su mente.

Ahora junte los indices, que representan los nombresyy e
pregunta: «;Quién concretamente 0 qué concretamente?».
Siempre que oiga nombres (personas, lugares o cosas) en una
frase generalizada, responda con otra frase que incluya un
«quién (o qué) en concreto». Es o mismo que hicimos cor
los verbos para pasar de la hojarascaimprecisaa mundo resl.
No se puede hacer nada con una neblina de generaizacione:
que Sdlo existe en la cabeza de dguien. Hay que operar sobre
el mundo redl.

Laindefinicion en los nombres es hojarasca de la peor es-
pecie. Cuantas veces habra oido decir: «No me comprenden»
0 «No quieren darme una oportunidad». Pues bien, ¢quiénes
son «los» en concreto? S nos hallamos en una organizacion
grande, alguien debe tomar probablemente una decision. As
gue, en vez de dgarnos aprisionar en ese reino nebul oso do-
minado por unos «ellos» que no comprenden, hemos de en:
contrar la manera de tratar con la persona real que toma las
decisiones redes. La referencia a unos «ellos» no concretados
puede ser la peor manera de € udir la cuestion. Cuando no se
sabe quiénes son «ell0s» se Sente uno desvalido e incapaz de
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dominar la situacion. Fijarse en lo concreto es la manera de
recuperar €l control.

S alguien dice: «Su plan no funcionaré», hay que averi-
guar qué es concretamente |0 que no convence. Una oposi-
cion cerrada por € estilo de: «Pues yo le digo que si funcio-
nard» no sirve para continuar el didlogo ni resolvera la
situacion. A menudo lo que se ha puesto en tela de juicio no
estodo e plan, Sno una pequeiia parte del mismo. S tratade
reformar todo su plan se vera en el trance de un piloto que
vuela sin radar; es posible que lo modifique todo menos
aquello que constituia el problema. En cambio, a concretar
el problemay trabgjar sobre él nos ponemos en condiciones
de aportar un cambio valido. Recuerde que € mejor mapa es
el que més se aproxima ad territorio real. Por dlo, cuanto mas
sepamos acerca de la congtitucion del territorio en si, mgores
seran nuestras posibilidades de cambiarlo.

Por Ultimo, juntemos nuestros pulgares, que representan
la tltima parte del modelo de la precision. Uno de los pulge-
res dice: «Demasiado, demasiados, demasiado caro»; € otro
dice: «Demasiado, ¢comparado con qué?». Cuando decimos:
«Demasiado, demasiados, demasiado caro» empleamos otra
forma de supresion, a menudo basada en alguna construccién
arbitraria que fuera de nuestro cerebro no tiene ninguin fun-
damento. Como s aguien dijera que més de una semana de
vacaciones es demasiado tiempo lgos del trabgjo, o que €
ordenador doméstico de 300 ddlares que le ha pedido su hijo
es demasiado caro.

Podemos refutar tales generalizaciones por medio de una
comparacion. Dos semanas lejos de su trabajo pueden ser 1o
oportuno s vuelve usted completamente relgjado y en condi-
ciones de rendir més. Ese ordenador domeéstico quiza sea de-
measiado caro s opina usted que no ha de servir paranada; pero
s lo considera como un valioso Util didactico, quiza valga €
equiva ente de muchos miles de dolares. Para que esosjuicios
puedan formularse racionalmente se necesita un punto de
comparacion valido. Con el tiempo descubrird usted que
cuando haya empezado a utilizar e modelo de la precision, lo
aplicara en todo momento y con lamayor naturalidad.
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Algunas veces, por gemplo, alguien me dice: «El cursilic
de usted es demasiado caro», y cuando yo contesto: «;Com:-
parado con qué?», tal vez replique; «Comparado con otros
cursillosalos que he asistido.

Entonces trato de averiguar a qué cursillos e refiere con-
cretamente 'y le pregunto sobre uno de ellos.

—¢En qué se parece ese cursillo a mio, concretamente?

—DPues... no se parece, en realidad —contesta.

—Qué interesante. ¢Qué pasarias pensara usted que mi
cursillo verdaderamente merece € tiempo y € dinero que le
dedica?

El ritmo de la respiracion de mi interlocutor cambia.
Sonriey dice:

—No £... Supongo que me sentiriameor.

—¢Qué puedo yo hacer concretamente para ayudarle a
sentirse de esa maneraen mi cursillo, ahora mismo?

—Bien, pues s dedicase mastiempo ata y ta tema, segu-
ramente conseguiria que me sintieramejor.

—De acuerdo. Asi que si dedico més tiempo a ese tema,
¢considerariaque e cursillo vale sutiempo y su dinero?

Mi interlocutor asiente. ¢Qué ha ocurrido durante este
didogo? Hemos localizado |os puntos concretos, del mundo
real, que necesitébamos para entendernos. Hemos pasado de
una cadena de generalizaciones a una cadena de detalles con-
cretos. Y unavez llegados a esta coyuntura, podremos abor-
darla de manera que resuelva la cuestion. Asi ocurre en casi
todos los tipos de comunicaciones. El camino del entendi-
miento esta empedrado de informaciones concretas.

En los proximos dias empiece afijarse en la manera de ex:
presarse de los demés. Juegue a detectar cosas tales como jui-
cios universales y verbos y nombres no concretados. ¢Qué
diria usted para rebatirlos? Encienda el televisor y vea una
entrevista. Observe la hojarasca que se utiliza por ambas
partes, y digale a televisor |0 que usted preguntaria al efecto
de obtener informaciones concretasy Utiles.

He agui otros patrones habituales que conviene vigi-
lar. Evite cdificativos como «ien», «mal», «mejor», «peor»
0 cualesguieraotros que indiquen algin tipo de evaluacion o
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de juicio. Cuando oiga frases como «Esa es una malaidea»
0 bien «Lo mejor es comerse todo |o del plato», usted puede
replicar: «¢Bgo qué criterio? 0 «¢COmo lo sabe?». A vece
la gente hace comentarios que vinculan una causa con ur
efecto, como por gemplo: «Sus comentarios me sacan de mi¢
casillas», 0 «La observacion de usted me hizo recapacitar»
Ante esto, ya sabe que debe preguntar: «¢Por qué dice que X
produce Y, en concreto?», y serd usted un mejor comuni-
cador y un mejor modelador.

Hay que desconfiar también de las pretensiones de clari-
videncia, como cuando alguien dice: «Estoy seguro de que
me quiere» 0 «Esta usted pensando que no le creo». Es @
momento de preguntar: «;Como lo sabe?».

Queda por aprender un dltimo patron algo mas sutil, ¢
cual es una razén excelente para prestarle més atencion. ¢er
gué se parecen las palabras «atencién», «declaracion» y «ra
ciocinio»? Son vocablos, en efecto, pero no los encontrare
mos en & mundo exterior. ¢(Quién ha visto nunca una aten-
cion? No es una persona, un lugar ni una cosa. Deriva er
realidad de un verbo, ya que designa la accion y efecto de
atender; son verbos sustantivados. Al oir uno, esinmediato e
querer restituir la accién de la que procede..., 1o cual sumi-
nistra el poder para reconducir y cambiar la experiencia
Cuando alguien dice: «Quiero cambiar mi experiencia», re
conduciremos esa expresion preguntando: «;Qué desearit
experimentar?». Y s responde: «Necesito amor», se contes
tara con: «¢Como desea ser amado?» 0 «Qué eslo que quie
re amar?». ¢Hay una diferencia de concrecion entre estas dos
variantes? Por supuesto.

Hay otras dos maneras de dirigir las comunicaciones me
diante preguntas adecuadas. Una es el «enfoque del resulta
do». S le pregunta usted a otra persona acerca de lo que le
preocupa o le ha salido mal, escuchard una larga disertacion
sobre el tema pedido. Pero s le pregunta: «¢Qué desea en
realidad?» 0 «¢En qué sentido le gustaria cambiar las cosas?»
la conversacidn, que versaba sobre e problema, se reorienta
y pasa a tratar de la solucién. En cualquier situacion, pol
desesperada que sea, siempre hay una salida deseable y que
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interesaria alcanzar. Nuestro objetivo ha de consistir en po-
ner proaadichasdiday algarnosded problema.

Esto se consigue mediante las preguntas adecuadas. Son
numerosas y en la PNL (Programacion Neuro-Linguistica)
Se conocen como «preguntas-resultado:

«Qué eslo que quiero?
«:Cud esd objetivo?»
«¢Para qué estoy aqui?»
«¢Qué deseo parati?»
«¢Qué deseo para mi?»

¢Otro enfoque importante? Dar preferencia a «cOmo» e
lugar de preguntarse «por qué». Las preguntas de este Ultimc
tipo suscitan razones y explicaciones, y justificaciones 'y ex:
cusas. Pero no se saca de éllas, por o generd, ninguna infor-
macién Util. No le pregunte a su chico por qué tiene dificul:
tades con el dgebra; preguntele qué necesita para obtene
mejores resultados. No es necesario preguntarle a un em:
pleado por qué no consiguid un contrato que a usted le inte
resaba; preguntele como piensa cambiar para estar seguro de
conseguir €l préximo. A los buenos comunicadores les im:
portan poco las racionalizaciones sobre por qué ago no sai¢
bien. Las preguntas oportunas le orientardn a usted en esa di:
reccion.

Quiero compartir con usted un ultimo punto, que nos re
trotrae a las creencias estimulantes que examinabamos en €
capitulo 5 («Las siete mentiras del éxito»). Todas sus comu-
nicaciones con los deméas y consigo mismo deben dimanal
del principio de que todas las cosas ocurren por ago, y pue
den servir para favorecer a los propésitos de usted. Esto sig-
nifica que su capacidad de comunicacion debe reflgar la rea
limentacion (feedback) de informaciones, y no un fracaso
Cuando uno compone un rompecabezas y una pieza no en
cga, por lo generd no se toma eso como un fracaso ni degja de
jugar, sino que lo toma como una informacién y busca otre
pieza que parezca mas prometedora. Le conviene aplicar es
misma regla a sus comunicaciones. Siempre hay una pregunta
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concreta 0 una frase exacta que transformarén cas cualquie
problema en una comunicacion. S aplica usted los principio:
generales que hemos delineado aqui, sabra encontrarlas er
todas las situaciones («jTodas las situaciones!»: empiece
aplicar ahoramismo su modelo de la precision).

En el proximo capitulo vamos a contemplar ese funda
mento de toda interaccion humana coronada por € éxito. E:
laargamasa que mantiene unida alasociedad, y sellama...

275

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

13Lamagiade

lardacion

El amigo que le entiende a uno, le crea a uno.

ROMAIN ROLLAND

Recuerde aquella vez en que usted y otra persona estabar
en total sintonia. Seria una amistad, un amor, un familiar, ¢
sencillamente alguien a quien acababa de conocer por casua
lidad. Regrese a esa época y trate de descubrir qué tenia es
persona para que se sintiera usted tan en sintonia con ela (¢
cond).

Es muy posible que se descubrieran una afinidad de pen
samientos 0 una coincidencia de opiniones acerca de tal ¢
cual pelicula, libro o experiencia. Tal vez no se diera ustec
cuenta, pero quiza tenian patrones similares de respiracion ¢
de habla. A lo mgor habia también coincidencia de forma
cién o de creencias. Cualquier cosa que mencionemos ser:
un reflgjo del mismo elemento basico: unarelacion. Larda
cion es la capacidad para entrar en e mundo de otro, hacerle
sentir que usted le comprende, que hay un fuerte lazo de
union. Es la facultad para saltar por completo del «mapa de
mundo» de usted al mapa del mundo del otro. Esa es la esen
cia dela comunicacion afortunada.
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Larelacion es e instrumento definitivo para producir re
sultados con otras personas. Como recordara el lector, en e
capitulo 5 («Las Sete mentiras del éxito») aprendimos que la
personas son nuestro recurso més importante. Pues bien, cor
las relaciones entramos en la explotacion de ese recurso. N¢
importa lo que uno se proponga en lavida: s sabe entabla
relaciones con las personas adecuadas podra satisfacer la
demandas de éllas, y €llas satisfaran las de usted.

La facilidad para relacionarse es una de las cualidade:
mas importantes que uno pueda poseer. Para ser un buen ac:
tor o un buen vendedor, un buen padre o un buen amigo, un
buen persuasor o un buen palitico, lo que se necesita en rea-
lidad es capacidad de relacion, lafacilidad para establecer la-
z0s humanos comunes y fuertes 'y para saber comprender a
otros.

Muchas personas hacen de la vida dgo muy complicado
dificil. Pero no tiene por qué ser necesariamente asi. Todas
las técnicas que € lector aprende en este libro son, en redi-
dad, maneras de relacionarse mejor con las personas; a su
vez, el relacionarse con los demés hace que cas cudquier ta
rea resulte mas sencilla, f&cil y agradable. No importa lo que
usted quiera hacer, ver, crear, compartir o experimentar en la
vida, bien sea realizarse espiritua mente o ganar mucho dine-
ro: existe alguna otra persona que puede ayudarle a acanzar
su objetivo mas pronto, 0 mas eficazmente, o smplificarle e
camino de un modo u otro. Y para «enrolar» a esa persona en
su causa hay que establecer una relacion, ese lazo mégico que
une alosindividuos y los hace sentirse comparieros.

¢Cudl es la frase hecha mas falsa que se haya acufiadc
nunca? «Los caracteres opuestos se atraen». Como muchas
otras mentiras, ésta contiene un grano de verdad. Cuando las
personas tienen suficientes cosas en comun, los elementos
diferenciales afladen cierto picante. Pero, en lineas generales,
équién nos atrae més, y con quién deseariamos pasar mas
tiempo: con alguien que discrepe de nosotros en todo, que
tenga otros intereses distintos y que quiera irse a dormir
cuando nosotros tenemos ganas de jugar, y de jugar cuando
nosotros nos caemos de suefio? Claro que no. Lo que uno
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desea es la compafiia de alguien que se parezcaa uno mismo 'y
a mismo tiempo tenga su personalidad propia.

Los que se parecen tienden a apreciarse. ¢Se relinen en
clubes los que no tienen nada en comun? No. Son los que
comparten algo, los ex combatientes y |os coleccionistas de
sellos o |os aficionados alos cromos de deportes quienes se
retinen, porque € interés compartido crea larelacién. S ha
participado usted alguna vez en una convencion, ya sabe lo
dificil que es crear vincul os entre personas que nunca se han
visto antes. Una de las situaciones més socorridas de la co-
media es la del extravertido parlanchin y campechano que
intenta hacer amistad con € introvertido silencioso y timido.
¢Cbémo funciona un didlogo asi? Es terrible. No se parecen
bastante para apreciarse mucho € uno a otro.

¢Con quién simpatizaria mas pronto un norteamericano,
con un inglés o con un irani? La respuesta es facil. &Y con
cud de los dos tiene mas cosas en comun? Larespuesta es la
misma. Recordemos el Oriente Proximo. ¢Por qué hay tan-
tos problemas ali? Los judios y los arabes, ¢comparten €l
mismo sistema religioso? ¢Se rigen por las mismas leyes?
¢Hablan el mismo idioma? La lista podria ser mucho més
larga. Las dificultades derivan de sus diferencias.

En realidad, cuando decimos que unas personas «tienen
diferencias» venimos a expresar que estan mal avenidas por
culpa de lo que las hace digtintas entre si. ¢Qué ocurre en los
Estados Unidos con los negros y los blancos? ¢Donde em-
piezan |os problemas? Empiezan cuando la gente sefijaen lo
gue diferencia a unos de otros: €l color, la cultura, las cos-
tumbres. S las diferencias son muy profundas, la discordiaes
probable; la armonia, en cambio, nace de la semgianza. Esto
se ha comprobado alo largo de la higtoria. Es tan verdadero a
escalamundia como aescala persond.

Tomemos cualquier relacion entre dos personas y halla-
remos en € origen de esarelacion algo que tenian en comun.
Tal vez hagan las mismas cosas de maneras diferentes, pero
fueron los puntos comunes lo primero que las uni6. Piense
en aguien aquien aprecie de veras, y fijese en lo que le hace
simpatico. ¢No serén las cosas en que se parece austed, o al
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menos las que a usted |e gustaria aparentar? Uno nunca pien-
sa «jEh! Ese fulano opinalo contrario que yo en cas todo;
igran muchacho!», sino: «jQué tipo més listo! Ve las cosas
como Yo eincluso va un poco més lgos». Piense luego en al-
guien a quien no pueda soportar. ¢Es alguien que se parece a
usted? ¢Es 10gico pensar: «Qué tio tan asgueroso, opinalo
mismo que yo en cas todo»?

¢Significa esto que no se puede romper € circulo vicioso
de las diferencias que originan conflictos que a su vez au-
mentan las diferencias y preparan mas conflictos? Desde lue-
go que no. Porque ali donde hay diferencias, también hay
siempre parecidos. ¢No es cierto que hay muchas diferencias
entre los blancos y los negros de los Estados Unidos? Sin
duda, s se opta por mirar las cosas de ese modo. Pero tam-
bién tienen muchas cosas en comun, ¢no es cierto? Todos so-
mos hombres y mujeres, hermanos y hermanas, con temores
y aspiraciones similares. Pasar de la discordia a la armonia
requiere fijarse en las semgianzas y no en las diferencias. El
primer paso para la comunicacion verdadera es aprender a
traducir de nuestro propio «mapa del mundo» a de otra per-
sona. ¢Qué nos faculta para conseguirlo? La facilidad de re-
lacion.

Si quieres ganar a otro para tu causa, primero
convéncele de que eres su leal amigo.

ABRAHAM LINCOLN

¢COmo creamos una relacion? Lo hacemos al descubri
cosas comunes. En lajerga de la PNL (Programacion Neuro
Linguistica), a este proceso se le llama «reflgar» o «armoni
zar». Hay muchas maneras de crear puntos comunes cor
otras personas y, por tanto, un estado de relacion. Cabe «re
flgjar» los intereses (es decir, compartir una experiencia -
milar, o un estilo de vestir, o una actividad favorita) o la
asociaciones (0 sea, frecuentar amigos o conocidos que &
parezcan). Esas son experiencias habituales, ya que asi vamos
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creando amistades y conocimientos. Y como tales experien
cias, se parecen en una cosa: la comunicacion tiene lugar ¢
través de la palabra. La manera mas corriente de armoniza
con los demés congiste en intercambiar informaciones mu
tuamente por medio de paabras. Sin embargo, agunos estu
dios han demostrado que la palabra solo transmite un 7 po
ciento, aproximadamente, de la informacion que se comuni:
ca. Un 38 por ciento se transmite con €l tono de voz. Recuer:
do gue cuando yo era nifio y mi madre levantaba la voz di
ciendo «Anthony» con cierto énfasis especial, eso significabx
muchissimo mas que & nombre. El 55 por ciento de la comu
nicacién, y con mucho la mayor parte de ella, deriva de lafi
siologia o lengugje corporal. Las expresiones faciales, lo
gestos, el caracter y €l tipo de los movimientos de la perso
na que s halla en proceso de comunicacion dicen mucho ma
gue las meras palabras. Por eso un comico como Don Rickle
puede interpelarle a uno, y atacarle diciéndole cosas tremen
das, y sin embargo hacerle reir; o como cuando Eddie Mur
phy hace reir diciendo palabrotas. No son las palabras, sinc
lamanera de decirlas (el tono, lafisologia) lo que darisa.

Asi pues, s pretendiéramos crear una relacion solo me
diante e contenido de nuestra conversacion, nos privariamos
de lamayor parte de los medios que permiten comunicar ele-
mentos comunes a cerebro de otra persona. Uno de los me-
jores medios para conseguir una relacion consiste en «refle-
jar» o crear, como en un espegjo, una fisiologia comun cor
ella. Es lo que hizo el gran hipnoterapeuta doctor Milton
Erikson, que aprendi6 a imitar los patrones de respiracion
postura, tono de voz y gestualidad de los demas. Al hacerlo,
conseguia establecer vinculos de gran profundidad en cues-
tion de minutos. Individuos que no le habian visto jamés
confiaban en é de repente y sin e menor titubeo. Por cons-
guiente, si hasta ahora ha sabido usted crear relaciones solo
con palabras, piense en laincreible facilidad de relacion que
adquirird cuando haya aprendido a reunir las paabrasy lafi-
sologia

Mientras las palabras operan sobre la mente consciente
del interlocutor, lafisiologia actlia sobre su inconsciente. A
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ese nivel es donde € cerebro piensa: «jEh! Esa persona e
como Yo; debe ser un gran tipo». Una vez ha ocurrido esto
se produce una atraccion tremenda, un vinculo fuerte, tantc
maés eficaz por cuanto es inconsciente. Sin darse uno cuent:
de nada, € vinculo ya esta formado.

¢Como <e reflgja, pues, la fisologia de otra persona?
¢Cudles son los rasgos fisicos que se prestan a ser reproduci-
dos? Empiece por la voz. Reflge latondidad y € fraseo de
otro, €l tono y s habla despacio o de prisa, sus pausss, € vo-
lumen de la voz. Reproduzca las palabras o frases favoritas
También podriaintentarlo con las posturasy € patron de la
respiracion, la manera de mirar, € lengugje del cuerpo, las
expresiones faciales, |os ademanes de las manos y otros mo-
vimientos caracteristicos. Cualquier aspecto de la fisiologia
desde la manera de andar hasta una inclinacion de la cabe-
za, esreproducible, por absurdo que parezca aprimeravista.

¢QUE pasaria s uno consiguiese «reflgjar» todos los ras-
gos de otra persona? ¢Sabe |o que ocurre en estos casos? Pues
gue se llega a inspirar una Simpatia totd, la sensacién de que
uno lo comprende todo y de que sabe leer en |os pensamien-
tos mas intimos, de que é y el imitado se parecen como dos
gotas de agua. Pero no es necesario reproducir todas las ca-
racteristicas de una persona para crear un estado de relacion
Basta empezar por €l tono de voz o por una smple expresion
facial para generar un grado increible de confianza con cual-
quiera.

En los préximos dias practique armonizando con las per-
sonas que le rodean. Reflge sus gestos y posturas. Imite el
ritmo y las modalidades de su respiracion. Copie €l tono
el ritmo y & volumen de su voz. ¢Hace eso que se Sentan Méas
proximas a usted? ¢Se siente usted més proximo a ellas
Andiceo.

Recuerde el experimento de armonizacion en nuestro ca-
pitulo sobre lafisiologia. Cuando alguien «reflga» lafisolo-
gia de otro no sdlo llega a experimentar e mismo estado, sinc
incluso las mismas experiencias internas y [os mismos pensa-
mientos. Ahora imaginese lo que supondria eso s 1o hicier:
en su vida cotidiana, S se convirtiera en un armonizador tan
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habil que Ilegase a conocer 10s pensamientos de |0s demés.
¢Como serian entonces sus relaciones y hasta dénde podria
llegar con ellas? Resulta impresionante, pero eso es lo que
hacen los comuni cadores profesionales. La armonizacion es
una cualidad como cualquier otra. Se adquiere con la précti-
ca. Pero usted puede empezar a utilizarla en seguiday obte-
ner resultados con ella

Cuando se analiza a fondo, la armonizacion se reduce a
dos elementos clave: observacion aguda y flexibilidad perso-
nal. He aqui un experimento que puede hacerse con ayuda de
otras personas. que unade ellas sea e «espgjo» y laotrad li-
der, y que durante un minuto o dos el lider se dedique a
componer tantas actitudes fisicas distintas como le sea posi-
ble. Que cambie de expresiones faciales, posturas y ritmos de
respiracion; que cambie cosas importantes, como la postura
de los brazos, y cosas sutiles, como latension de la nuca. Es
un juego que puede usted practicar con sus hijos. Les gustara.
Hecho esto, compare observaciones. Vea s hizo usted una
buena imitacién. Luego hay que permutar |os papeles. Segu-
ramente hallara que ha cometido tantos errores como acier-
tos. Todo el mundo puede convertirse en un armonizador
habil, pero hay que empezar por darse cuenta de que los in-
dividuos utilizan su cuerpo en cientos de maneras distintas, y
que cuanto mejor se fije uno més exacta sera la imitacion.
Ahora bien, y aunque las posibilidades sean ilimitadas, una
persona sentada, por g emplo, ve muy reducido € nimero de
sus posibles movimientos. Después de un poco de practica
usted sera capaz de hacerlo sin ni siquiera pensarlo conscien-
temente, y sabra imitar de manera automética las posturas y
lasfisologias de las personas que le rodean.

La armonizacion eficaz comprende infinitas sutilezas,
pero todo esta basado en lo que vimos en nuestro capitulo
sobre |a deteccidn de estrategias. en los tres sistemas basicos
de representacion. Recuerde que todos usamos los tres siste-
mas de representacion. Pero la mayoria tenemos preferencias
bien marcadas, sistemas a los que acudimos més a menudo, 1o
cua nos define como primariamente visuales, auditivos o ce-
nestésicos. Cuando uno hadescubierto cudl esel sistemade
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COMPONENTES DE LA VOZ QUE SE PRESENTAN
A LA ARMONIZACION

Alto
la intensidad
sonora de la
voz
Volumen
Bajo
la velocidad o ritmo
; i ; . ; ; con que se habla
Cadencia
Agudo
la altura o frecuencia
sonora de la voz
Tono
Grave
las caracteristicas
que individualizan
lavoz
Timbre
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representacion primario de otro, se smplificaen sumo grado
latarea de establecer unarelacion con é.

Para comunicar con eficacia hay que comprender que
todos somos diferentes en cuanto a nuestro modo dk
percibir  mundo, y utilizar esa comprension comc
guiaen nuestra. comunicacion con los demés.

ANTHONY ROBBINS

Si e comportamiento y la fisiologia estuvieran determi-
nados por un conjunto de factores aleatorios, nos seria muy
dificil reunir orientaciones que pudieran servir para algo
Pero los sistemas de representacion son como las claves de ur
cddigo secreto. Cuando se conoce un hecho, eso permite des
cifrar otra docena de hechos mas. Como vimos en e capi:
tulo 8, a individuo primariamente visual, por jemplo, ¢
acompafa toda una constelacion de comportamientos. Hay
pistas verbales, frases como «Asi 10 veo yo» 0 «No me vex
ami mismo haciendo eso». Hablan por o comuin con muchk
rapidez, y la respiracion se efectta principalmente con i
parte alta del térax. El tono de voz suele ser agudo, nasa
y, con frecuencia, algo forzado. Suelen observarse signos dk
tension muscular, especialmente en los hombrosy en € ab
domen. Las personas orientadas visuamente tienden a sefia
lar con el dedo, y a menudo tienen los hombros cargados y
estiran € cudlo.

Los individuos auditivos tienden a emplear frases como
«ESto me suena» y «Dio la campanada». La voz estd mejor
modulada, € ritmo del habla es equilibrado y el tono suele
ser claro y resonante. La respiracion tiende a ser regular y
profunda, del tipo diafragmatico o con actividad de toda la
cgjatoracica. Quienes juntan las manos o cruzan los brazos
suelen hallarse en acceso auditivo; los hombros quedan algo
flaccidosy la cabeza se inclina ligeramente a un lado.

Las personas cenestésicas usan frases como «Tengo la
sensacion de que no saldra bien» o «Hay que estar en contac-
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MODALIDADES DE PERCEPCION DE LA COMUNICACION

GENERICA VISUAL AUDITIVA CINESTESICA

Le comprendo  Yaveolo que Le escucho, Sintonizo con lo
quiere decir prosiga que usted dice

Quiero comuni- Quiero que eche  Quiero decir Quiero que se

carleunacosa unaojeadaa esto bien alto haga usted cargo
esto y bien claro de esto
¢Comprendelo ¢ Tiene usted ¢Le suenalo ¢Ha entendido

que he querido unaimagen que se hadicho bien el asunto?
transmitir? bien clara? aqui?

Sé que es Lo sé sin som- Esa informacion Es una informa-
cierto bra de duda es correcta pala- cion sélida

bra por palabra

No estoy seguro No lo veo claro

de esto No me suena Me parece que no
le sigo

No me gustalo Noloveoen

que esta ha- este papel Estomesuena  Esto me choca

ciendo mal

La vida es La vida es Lavida es La vida es calor

buena bella armonia y tranquilidad

to con los asuntos». Hablan a ritmo lento, intercalando mu:
chas pausas largas entre las paabras, y en un tono grave y re
posado. Una sobreabundancia de movimientos corporale:
indica acceso cenestésico tactil o externo, mientras que la
posturas de relgjacion muscular indican acceso cenestésice
interno, visceral. Una postura caracterizada como cenestési
ca es la de brazos doblados en éngulo, relgjados, con las pa:
mas de las manos hacia arriba. La actitud tiende a ser firme
con la cabeza bien erguida sobre |os hombros.

Hay otras pistas, y ademas ligeras variantes personales,
manera gque no conviene prescindir de una observacién aten
ta. Cada persona es un ser Unico. Pero una vez conocido st
sistema principal de representacién, hemos dado un grar
paso en € camino de entrada en su mundo. Bastara entonce:
con «reflgarlo».

Consideremos a alguien que se halle primariamente e
estado auditivo. S trata usted de convencerle de que hag:
algo hablandole muy de prisay tratando de que vealo que se
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le pide, seguro que no conseguira hacer mella en su animo.
Lo que é necesita es escuchar |0 que usted dice, oir la propo
sicién y decidir s le suena. En realidad, es posible que ni s-
quiera le«escuche», sencillamente porque e tono de voz que
usted emplea |le ha desagradado desde e primer momento. A
otro que quizas actle principalmente en estado visual, s le
aborda cenestésicamente y |e habla muy despacio, es posible
que tal lentitud le irrite; su reaccidn quiza sea pedirle a us
ted que vayad grano.

Parailugtrar esas diferencias, me gusta citar € gemplo de
un barrio residencial que conozco. Una de las casas esta er
una calle tranquila, silenciosa. Casi a cualquier hora del dia
el paseante oye €l canto de los pgaros. El interior es comc
una casita de cuento de hadas, y dice tantas cosas que uno s
pregunta s puede pasar desapercibida a ninguno de los tran-
selntes. Hacia € creplsculo vale la pena salir a jardin sdlc
para escuchar los pgjaros, € susurro de la brisa a traves del
ramgjey € carillon del porche.

Hay otra casa sorprendentemente pintoresca, que llama l¢
atencion con sblo mirarla. Asombra contemplar tantos deta
lles, desde el largo porche blanco hasta los bonitos dibujos
que forman los frisos de las paredes, pintadas en color melo
coton. Tiene muchas ventanas, de manera que recibe une
hermosa luz cas a cualquier hora del dia. Tiene tantas cosa:
que ver, desde la escalera de entrada hasta las magnificas
puertas de cuarterones de roble, que uno podria pasarse ur
dia entero explorando todos | os rincones en busca de nuevos
descubrimientos.

Latercera casa es mas dificil de describir. Hay que entra
en ella para experimentarlo uno mismo: la construccion e
solida y confortable. Las habitaciones tienen una cdidez dis
tintiva, que por razones indefinibles conmueve algo muy
fundamental dentro de uno. La tranquilidad cas puede to-
carse; dan ganas de sentarse en un rincon para absorber aquel
ambiente de serenidad y paz.

En los tres casos he hablado de la misma casa, pero des
crita desde los puntos de vista auditivo, visua y cenestésico
por ese mismo orden. S tuviera que mostrar usted esa casaa
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un grupo de visitantes, y destacar plenamente todas sus cua
lidades, tendria que dudir a los tres modos, para que € siste
ma de representacion principa de cada oyente seleccionase ¢
descripcion que le pareciera més seductora. Recuerde que la
tres modalidades intervienen siempre; la manera mas elegan
te de comunicar estriba en no descuidar ninguna, aunque ha
ciendo més hincapié en € sistema predominante de nuestrc
interlocutor.

Redacte una lista de palabras y expresiones visudes, audi:
tivasy cenestéscas. Durante los proximos dias, escuche a la
personas que le rodean y determine qué género de expresio
nes emplean més. Son a mismo tiempo las que utilizan par:
dialogar consigo mismas: ¢qué pasa entonces? ¢Y qué past
cuando hablan durante un rato usando otro sistema de repre
sentacion diferente?

Permitame un g emplo de la fuerza de la armonizacior
eficazmente realizada. El otro dia estuve en Nueva York y
como queria descansar, me fui a Central Park a sentarme er
un banco y contemplar € panorama. Pronto me fijé en un in
dividuo que estaba sentado frente a mi, y me puse aimitarle
(Cuando uno ha adquirido el habito, cuesta frenarlo.) As
gue empiezo a «reflgarlo» exactamente. Me siento igual qu
él, respiro como @'y pongo las piernas en la misma postura
El empieza a echar migas alos pgarcs, asi que yo me pongo ¢
echar migas a los pgaros. El menea un poco la cabezay y¢
meneo un poco la cabeza. Luego levantala miraday yo le
vanto lamirada. Me miray le miro.

Al poco rato, se pone en piey se acerca, o cual no me
sorprende. Le atraigo porque cree que me parezco a é. Ini:
ciamos una conversacion, y yo imito exactamente su tono dk
voz y su fraseologia. Al cabo de unos momentos dice: «S
nota que es usted un tipo inteligente». ¢Por qué piensa eso’
Evidentemente, porque cree que soy como é. Y a cabo de
no mucho rato, mi interlocutor asegura que se siente Mas ¢
gusto hablando conmigo que con otras personas a quiene:
conoce hace veinticinco afos. Seguidamente, me ofrece ur
empleo.
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Soy consciente de que algunos de mis oyentes, cuando le
hablo de esto de la armonizacidn, se cierran en banday dicer
gue es0 es antinatural, que es como manipular a las personas
Sin embargo, resulta absurdo que sea antinatural, ya que
siempre que uno entra en relacion con otro, de una maner:
natural empieza a reflgar la fisologia, € tono, etcétera, de L
interlocutor. En todos mis cursillos hay siempre alguien que
se pronuncia en contra de la armonizacion. A ésos les sefialc
gue, s se vuelven hacia su vecino, observardn que ambos es
tan sentados en la misma postura; ambos cruzan las piernas
inclinan la cabeza con € mismo ademan y asi sucesvamente
Es inevitable que se reflgien €l uno al otro, en la medida er
que entre ambos se ha desarrollado una relacion alo largo de
los dias que durad cursillo. S se le pregunta a uno como s
[leva con €l otro, dira: «Muy bien» o0 «Como compafieros»
Haga que uno de dlos cambie de fisologia y se sente en otrz
postura distinta; al preguntar ahora al otro como lo ve, suele
contestar: «Més distante», «Frio» 0 «No estoy tan seguro.

Por tanto, € «reflgjo» es un proceso natura de toda rela
cion. Lo hacemos inconscientemente. En este capitulo apren
demos a fijarnos en cdmo lo hacemos, en lareceta de lasrela
ciones, afin de poder crear ese resultado a voluntad, siempre
gue nos convengay con cualquier persona, aunque sea ur
desconocido. En cuanto a que sea una manipulacion, diganme
qué requiere mas esfuerzo consciente, s hablar con € ritmo y
el tono que normamente nos es propio o tratar de averiguar |
mejor manera de comunicar propia de nuestro interlocutor y
de entrar en su mundo. Recordemos que mientras «refleja
MoS» a otra persona experimentamaos real mente 1o mismo que
ella; s lafinalidad fuese manipular a otro, cuando nos pusié
ramos a reflgarlo empezariamos a sentir lo mismo que €, de
manera que la verdadera cuestion es. ¢esta usted dispuesto ¢
manipularse asi mismo?

Imitar a otra persona no implica abandonar la propie
identidad. Nadie es exclusivamente visua, auditivo o cenes
tésico; todos hemos de procurar ser més flexibles. La armo
nizacion se reduce a crear una base fisiologica comin que
pone énfasis en nuestra comun humanidad. Cuando yo ar-
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monizo con otro, me beneficio de sus sensaciones, experien
cias e ideas. Compartir el mundo de nuestros semejantes es
una experienciay unaleccién grande, hermosay estimulante.

El éxito cultural generaizado deriva de la relacion con la
masas. Los lideres més eficaces son fuertes en los tres siste
mas de representacion. Tendemos a confiar en las personas
gue nos atraen en los tres planos y que proporcionen, a mis
mo tiempo, una sensacion de congruencia o coherencia, &
decir, de que todas las partes de su personalidad transmiten e
mismo mensge. Pensemos en las Ultimas elecciones pres-
denciales de los Estados Unidos. ¢Diria usted que Ronalc
Reagan, teniendo en cuenta su edad, es un hombre visual-
mente atractivo? ¢Resulta agradable su tono de voz y su ma
nera de hablar? ¢Sabe conmover emocionalmente con senti-
mientos de patriotismo y con ofertas de oportunidades:
Muchas personas, aunque no estén en absoluto de acuerdc
con su politica, responderdn con un si rotundo a estas tre
preguntas. Por algo le [laman & «Gran Comunicador». Re
cordemos, en cambio, a Walter Mondale. ¢Se trata de ur
hombre atractivo? En mis cursillos esta pregunta rara ve:
merece més de un 20 por ciento de respuestas afirmativas.
¢Es atractivo por su tono de voz y su manera de hablar? Aqu
cas nadie se muestra de acuerdo con esta proposicion, ni Si-
quiera los que coinciden con las ideas paliticas del persongje
En cuanto a si sabe conmover con sentimientos patri6ticos y
sugerencias de oportunidades para todos, la contestacior
suele ser una carcgjada. Ese es uno de sus puntos mas flojos.
¢Ha de sorprendernos, por tanto, que Reagan ganase pol
aplastante mayoria?

Contrastemos estas figuras con la de Gary Hart, persona
bastante atractiva en |os tres planos de representacion. Mén-
dale poseia una fortuna més cuantiosa 'y experiencia en la
Casa Blanca, por lo que parecia la opcion mas légica. Pe-
ro Hart le disputé la candidatura durante algin tiempo...,
aunque muy poco. ¢Qué ocurrié? En primer lugar, Hart s
mostro incoherente. Cuando le preguntaban por qué habia
cambiado su propio nombre, contestaba que eso carecia de
importancia; sin embargo, su lenguaje corporal y su tono
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de voz daban a entender algo muy distinto. Nada le impe
dia dar la cara ante la prensay decir: «Si, sefiores, me he cam
biado & nombrey lo hice parano ser juzgado por mi apellidc
sino por la calidad de mi actuacion». En vez de eso prefiric
echar balones fuera. Luego se vio obligado a someter a discu
Si6n sus «nuevas ideas», y cuando lo hizo muchos pensaror
gue no habia mucha sustancia en dlas. No eran més que «ho
jarascan.™

¢Y d caso de Gerddine Ferraro? ¢Le parece a usted une
mujer visualmente atractiva? Un 60 por ciento de los entre
vistados por mi han contestado afirmativamente. ¢Cree que
tiene un tono de voz atractivo? Aqui es donde pierde Ferra-
ro, y catastréficamente ademés. Entre un 80 y un 90 por
ciento de los oyentes a quienes he interrogado dicen que tie
ne una voz no ya poco atractiva sino incluso irritante. (Solo
se exceptuaron los oriundos de la ciudad de Nueva York.) Y
s6lo un 10 por ciento opinaba que fuese capaz de conmove
emocionalmente. ¢Puede el lector imaginar lo dificil que
debe ser adquirir popularidad s uno irrita a la gente cada ve:
que abre la boca, aunque sea para exponer las ideas mas bellas
de mundo? Es opinién comin que por ser mujer y por apa-
recer en lamisma candidatura que € sefior Mondde, la sefio-
ra Ferraro perdié muchos votos. Pero posiblemente no fue
ésalaprincipa razon de que no obtuviese un apoyo més am-
plio; més le perjudicd su tono de voz, su incapacidad pare
conmover ala gente y, en Ultimo andlisis, su incoherencia
Sobre muchas de las cuestiones que se plantearon, su postura
fue ambigua; asi, en los temas del aborto, de lainiciativaen €
uso de armas nucleares, de las finanzas de su marido y otro:
més. Dadas las facultades de comunicacion persona de los
candidatos demdcratas, laderrota era cas inductable.

Pensemos ahora en un gran éxito cultural, aunque en otrc
orden, como Bruce Springsteen. En sus conciertos se agotan

* Recordemos que unos afios mas tarde (mayo de 1987), Gary Hart reti-
ré su candidatura a la presidencia por el Partido Demdcrata preci samente
por las «incoherencias» de que habla €l autor, en este caso sus devaneos cor
una modelo publicitaria. (N. dela R.)
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las entradas, y ofrece espectaculo en abundancia para 0jos )
oidos. Visuamente atractivo, se dirige a su publico con vo:
grave y en tono emotivo. Posee una facilidad de relacion tre
menday se manifiesta con absoluta coherencia

Pensemos en uno de nuestros presidentes de la histori:
contemporanea que destague en nuestro recuerdo por su po
der, su carisma, su capacidad para hacer cosas diferentes...
¢Ha pensado usted en John F. Kennedy? El 90 por ciento de
las personas a quienes formulo esa pregunta piensan 1o mis
mo. ¢Por qué? Pues bien, las razones pueden ser muchas )
diversas, pero vamos a pasar revista a algunas de ellas. ¢L¢
parece que Kennedy poseia atractivo visua? Sin duda; poca:
veces e niega ese particular. ¢Y con arreglo a criterio auditi
vo? El 90 por ciento de los interrogados contesta afirmativa
mente también a ese punto. ¢Sabia conmover a la gente cor
frases como «No preguntes |o que tu pais puede hacer por ti
preguntate 10 que puedes hacer tU por tu pais»? Fue ur
maestro en el uso de la comunicacion para influir sobre la
personas. En cuanto a s era coherente, € lider soviético Ni:
kita Jruschov sin duda quedd convencido de que si. La crisi
de los misiles cubanos fue una prueba de coherencia entre
Kennedy y Jruschov; ambos se miraron a los gjos y, como hi
escrito un comentarista, «el soviético fue e que parpaded».

Se han hecho estudios sobre los triunfadores, demostran
dose siempre que se caracterizan por su gran habilidad pari
crear relaciones. Quien se muestre flexible y atractivo en las
tres modalidades influira sobre un gran nimero de personas,
sea como maestro, como hombre de negocios o como lider
mundial. Pero no se necesita ningln don congénito par:
conseguirlo. S es usted capaz de ver, oir y sentir, también
podra crear una relacion con quien desee, |0 mismo que
aquéllos. Basta buscar los detalles que puedan «reflegjarse»,
siempre que €llo se haga con naturalidad y discrecion. Claro
€s que, S imitdsemos a un asmético o a afligido por une
evidente tartamudez, pensarian que nos burldbamos de ellos.

Mediante una préctica asidua usted puede entrar en €
mundo de cualquieray hablar en su misma longitud de onda.
Esto se convertird pronto en una segunda naturaeza. Lo hara
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de manera automatica y sin segundas intenciones. Cuandc
haya adquirido cierto grado de eficacia en esto de la armoni-
zacion, vera que ese proceso hace algo mas que dlanar lasre
laciones 'y €l entendimiento con los demas. Por aquello de
«ponerse a su aturay adelantar», pronto se vera usted en Si-
tuacion de dirigirlos. No importa que usted sea total mente
distinto; si halogrado entablar relacion con otro, muy pocc
después de armonizar comportamientos sera usted capaz de
modificar € de esa otra persona.

Sirva un g emplo. Hace algunos afios, mi empresa de ali:
mentacion empezo a relacionarse con un médico muy influ:
yente de Beverly Hills. Pero la relacion empezo con mal pie
El reclamaba una decision inmediata sobre una propuesta
pero yo habia sdido de vigie y erad Unico que podia tomar:
la. A @ no le gustd eso de tener que esperar a una person:
mas joven (veintitn afios tenia yo entonces), asi que cuandc
por fin nos reunimos, estaba en una actitud bastante hostil.

Le encontré sentado en su despacho, muy tieso y con lo
musculos en tension. Yo me senté frente a @ exactamente er
lamisma postura, y me puse a «reflgjar» € ritmo de su respi-
racion. Hablaba répido, asi que hablé rdpido. Describia cir-
culos con € brazo derecho, en un ademén un poco extrava
gante; hicelo mismo.

Pese a las circunstancias desfavorables de nuestro encuen-
tro, empezamos a entendernos. ¢Por qué? Porque al armoni-
zar, yo habia establecido una relacién. Al poco rato me d
cuenta de que podia tomar la delantera. En primer lugar, dis-
minui € ritmo de mi discurso; é hizo lo propio. Luego me
arellané en d asento; & también se rdg 6. Al principio erayo
quien le imitaba para armonizar con é. Pero segin iba desarro-
[landose nuestra relacion, consegui dirigirle y hacer que armo-
nizase conmigo imitandome a mi. Luego me invit6 a amor:
zar, y comimos juntos muy cordialmente, como s fuéramos
amigos de toda lavida. Y erala misma persona que me odia
ba cordiamente en e momento en que nos conocimos. Por
tanto, no es imprescindible que las condiciones sean dptimas
paralograr una buena armonizacion. Basta con la habilidad pa-
ra adaptar el comportamiento propio a del interlocutor.
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SEGUIMIENTO Y ADELANTAMIENTO

Seguimiento digital:

—Igualar predicados

—Igualar secuencias de claves de acceso
—Igualar tonalidad
—Igualar altura del sonido

Seguimiento analégico:

—Respiracion —Desplazamiento del peso
—Pulso corporal
—Humedad de la epidermis —NMovimientos de los pies
—Postura de la cabeza —Colocacion de los miembros
—Movimientos faciales —Relaciones espaciales
—Movimiento de las cejas —Ademanes con las manos
—Diametro de la pupila —Desplazamiento corporal
—Tensién muscular en el espacio

—Postura corporal

Lo que hice con aguel hombre fue «ponerme a su dtura
adelantar». Eso supone, justamente, imitar con soltura lo
movimientos del otro, hacer o mismo que €él, cambiar de
ritmo cuando €l o hace. Cuando se ha adquirido préctica er
armonizar con otro, uno cambia de fisiologia y de conductz
cas por instinto a medida que lo hace €l interlocutor. Lasre
laciones no son estdticas, no son algo que permanece establ
una vez conseguido; son un proceso dindmico, fluido, flexi-
ble. Asi como la clave para establecer una relacion duradera y
armonica es lafacultad de cambiar y gustarse a la evolucior
dd otro, en latéctica de «ponerse a su dturay adelantar» hay
gue saber cambiar de marcha con elegancia y precision a
mismo tiempo que la otra persona.

Después de este «seguimiento» («ponerse a su atura»), l¢
fase siguiente es e «adelantamiento». Cuando usted entabl:
una relacion con aguien se crea un lazo cas sengble. El ade
lantamiento se produce de una manera tan natural como € se
guimiento. Llega un punto en que uno empieza ainiciar e
cambio en vez de limitarse aimitar ala otra persong; lardacior
se halla tan adelantada que € otro nos sigue sin darse cuenta
Probablemente recordara usted 1o que ocurre cuando sale de
noche con unos amigos. cuando éstos bostezan, usted bosteza
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por compenetracion sin estar sofioliento en absoluto. Es tam:-
bién & caso de los buenos vendedores, que saben ponerse en €
mundo de otra persona, establecer una relacion y, a partir de
dichardacion, tomar lainiciativa en un momento dado.

Cuando hablamos de este medio para establecer relacio
nes, se impone una pregunta obvia: ¢qué hacer ante alguier
gue estafurioso ? ¢, Ponernos aimitar su furor o su agresividad *
Pues bien, es una posibilidad. No obstante, en el proximc
capitulo veremos como se rompe €l patron de conducta de
otra persona, sobre todo s es de rabia o de frustracion, y comc
Se consigue eso en un aorir y cerrar de 0jos. Aunque a Veces, S
Se pone uno en sintonia con la agresividad de otra persona,
entra en su mundo con tanta fuerza que cuando uno empiez:
arelgarse e otro depone también su actitud. Recuerde que
entablar relacion no quiere decir sonrisas y amabilidades, sinc
reacciones gjustadas. Los habitantes de los bgos fondos, pol
giemplo, saben muy bien que hay que reaccionar con agresi-
vidad frente ala agresividad. Y usted también, en ocasiones
tendra que ponerse fuerte en su comunicacién con otra perso
na, ya que en nuestra cultura la firmeza ante un desafio es un:
manera de ganarse € respeto de los demas.

He aqui otro experimento. Entable una conversacién cor
alguien. Armonice las posturas, la voz y la respiracion. Trans
currido un rato modifique gradualmente su propia postura ¢
su tono de voz. ¢Le sigue su interlocutor a cabo de unos mi-
nutos? De no ocurrir asi, rectifique y retorne a la téctica de
seguimiento. Vuelva a intentarlo luego con un cambio menos
radical. Cuando tratamos de preceder a otro y nuestro opo-
nente no nos sigue, elo sgnifica smplemente que la relacior
todavia no es bastante sdlida. Perfeccionelay vuelva a inten:
tarlo.

Leinvitéamirar en las vidas de los hombres como &
un espgo, y atomear de los demés & gemplo paras
misTo.

TERENCIO
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¢Cud esla clave para establecer relaciones? La flexibili-
dad. No olvide que la barrera mas insalvable es la creencie
de que los demas tienen e mismo «mapa» que Nosotros, e
decir que dlos ven e mundo de la misma manera que noso-
tros. Los comunicadores sobresalientes rara vez caen en es
error. Saben que deben modificar su manera de expresarse,
tono, sus patrones respiratorios, sus gestos, hasta descubrir le
via de aproximacion que les permite alcanzar sus objetivos.

Cuando uno fracasa en la comunicacion con otro, sole
mos caer en la tentacion de pensar que nos hallamos ante ur
estUpido que se niega a escuchar lavoz de larazdn. Pero eso
virtualmente nos garantiza que no seremos escuchados nun-
ca. Vae mas cambiar nuestras paabras y nuestra actitud has-
ta que armonicen con el modelo del mundo que tiene € in-
terlocutor.

Uno de los axiomas esenciales de la PNL (Programacion
Neuro-Linglistica) es que el sentido de nuestra comunica-
cién no es otro que la respuesta que obtenemos. La respon-
sabilidad de la comunicacion nos incumbe a nosotros. S us-
ted quiere convencer aaguien de que hagaunacosay € vay
hace otra diferente, € falo esté en la comunicacion de usted,
gue no ha acertado con la manera de «hacer llegar» su men-
se

Esto es absolutamente crucia en todo cuanto hagamos.
Consideremos € caso de la ensefianza. La gran tragediade la
educacién congiste en que muchos maestros conocen bien la
materia, pero no conocen a los dumnos. No saben como pro-
cesan lainformacion sus dumnos, no estan familiarizados con
sus sistemas de representacion, ignoran € funcionamiento de
U mente.

Los mejores maestros dominan instintivamente el «se-
guimiento» y e «adelantamiento». Tienen facilidad paratra-
bar relacion, y su mensaje penetra. Sin embargo, nada se
opone a que todos los maestros aprendan a hacerlo. Apren-
diendo a seguir a sus dumnos, a presentar lainformacion de
tal manera que los alumnos puedan procesarla eficazmente,
lograrian revolucionar el mundo de la ensefianza

Algunos maestros creen que, puesto que ellos dominan su
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materia, € falo de la comunicacion recae sobre los dumnos
gue no son capaces de aprender. Sin embargo, € sentido de [
comunicacion estriba en las respuestas y no en los conteni-
dos. Aungue uno sepa todo lo que hay que saber acerca de
Sacro Imperio Romano-Germanico, si ho logra establecel
una relacion no podra tradadar esa informacion de su mape
a mapa de otra personay, en tanto suceda asi, sus conoci-
mientos careceran de sentido. Por eso |os mejores maestro:
son los que tienen facilidad para establecer relaciones. Hay
una anécdota sobre una clase cuyos aumnos idearon la trave
sura de dgjar caer los libros a suelo todos a la vez, exacta
mente a las nueve en punto, para sacar de sus casillas a l¢
maestra. Ella, sin pensarselo dos veces, dgo latiza, lanzo ur
libro a sudlo y dijo: «Lo siento, se me pasb la hora». Cor
esto semetid atodalaclase en e balsllo.

Los creadores de la PNL han dado un gemplo fascinante
de como podria funcionar la ensefianza en condiciones idea
les. Es €l caso de un joven alumno de una escuela técnice
cuyo sistema principal de representacion era € cenestésico
Al principio padecia una dificultad tremenda para entendel
los esquemas eléctricos. El tema le parecia dificil y aburrido
En e fondo, le costaba captar |os conceptos que se le presen:
taban en clavevisua.

Cierto dia se puso aimaginar lo que sentiria un electror
gue vigjase por € circuito cuyo esgquema tenia delante. Ima
gind sus diferentes reacciones y cambios de conducta a ir
pasando por |os componentes del circuito, representados en
el esquema por medio de los simbolos habituales. Cas inme-
diatamente, €l diagrama empez06 a adquirir para é un nuevc
sentido. Incluso empezaba a gustarle. Cada esquema nue-
VO era una nueva odisea, una aventura. Lo pasaba tan bier
gue acabl la carrera de ingeniero. Y ese triunfo lo consiguié
gracias alaposbilidad de aprender através de su sstemade
representacion favorito. Pues bien, cas todos los chicos re-
chazados por nuestro sistema de ensefianza son capaces de
aprender; somos nosotros los que no hemos sabido ensefiar-
les. Nunca establecimos una auténtica relacion con ellos, y
nunca armonizamos con sus estrategias de aprendizaje.
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He puesto €l énfasis en la ensefianza porque, en fin de
cuentas, uno ha de aprender durante toda la vida, bien set
de sus hijos, en casa o en € trabg o con sus empleados 0 Ssu
colegas. Lo que funciona en las aulas funciona también en o
despachos o en € salon de nuestro hogar.

Hay que sefidar una maravilla mas de lamagiade lasrela
ciones. es o que se adquiere con més facilidad en € mundo
No hacen falta libros de texto ni hay que asistir a curso agu-
no. No hay que desplazarse a ninglin lugar para que descien-
da sobre nosotros la sabiduria de un maestro, ni se necesita
ningun diploma. Los Unicos medios que hacen falta son los
0jos, los oidos, los sentidos del tacto, € gusto y € olfato.

Usted puede empezar a cultivar las relaciones ahora mis
mo. Todos estamos siempre en proceso de comunicacion y
de interrelacion. Sencillamente, se trata de hacer ambas co-
sas de la manera més eficaz. Uno puede estudiar |as relacio-
nes observando a las personas que le acomparian en la cola
para subir a avion. Puede aplicarlas en |la tienda de la esqui-
na, en su trabajo y en su hogar. Preséntese a una entrevists
para conseguir un empleo y armonice con e entrevistador: le
caerd ssimpético en seguida. Use las relaciones en 1os negocios
para crear una conexion inmediata con los clientes. Si desea
convertirse en un maestro de las comunicaciones, solo nece-
Sita aprender aentrar en € mundo de los demés. Ahora mis-
mo yatiene cuanto hace fata para conseguirlo.

Hay otras maneras de entablar relaciones, conjuntos de
distinciones que ayudan a determinar las opciones por las
que serigen las personas, y se llaman...

297
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14

Las distinciones de la
excelencia: |os metaprogramas

Bgo la clave adecuada, uno puede decir cudquie
cosa, bgo la clave equivocada, nada vde. Acertar cor
ladaveesloesendd.

(GEORGE BERNARD SHAW

Hablar en publico es uno de los mejores medios para
comprender la asombrosa diversidad de las reacciones hu:
manas. Es imposible dgjar de fijarse en la infinita variedad de
las reacciones que uno obtiene. Cuente usted una histori¢
edificante, y unos permanecen impasibles mientras otros st
muestran conmovidos hasta llorar. Cuente un chiste,
mientras unos se desternillan de risa otros no mueven ni ur
solo musculo. Se diria que cada individuo escucha en un len:
guaje mental diferente.

La cuestion es. ¢por qué las personas reaccionan de ma
nera diferente ante las mismas cosas? Unos ven € vaso medic
lleno y otros lo ven medio vacio; unos escuchan un mensgje )
se sienten estimulados, motivados, mientras otros oyen Ic
Misino v no reaccionan en absoluto. La cita de Shaw que en-
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cabeza este capitulo es literalmente cierta. S usted se dirige ¢
alguien bgjo la clave acertada, todo sera posible; si 10 hace
bajo una clave equivocada, nada funcionara. EI mensge mé
ingpirador, € pensamiento més profundo y la critica mas in
teligente carecen absolutamente de sentido si no son com:
prendidos, tanto en lo intelectua como en lo emocional, pol
la persona a quien se dirigen. Hay claves fundamentales, nc
s0lo para € poder personal, sino también para la mayoria de
las cuestiones trascendentes que se nos plantean como colec:
tividad. S quiere ser un persuasor genial, un maestro de las
comunicaciones, tanto en los negocios como en la vida parti-
cular, debe saber encontrar la clave adecuada.

El camino para ello pasa por los llamados metaprogra:
mas. Los metaprogramas son las claves de como procesa une
persona las informaciones. Son unos poderosos patrones ¢
model os internos que deciden como nos formamos nuestra:
representaciones internas, y que dirigen nuestro comporta
miento. Los metaprogramas son 1os programas internos (o
«rutinas de clasificacion») que usamos para decidir a qué
prestamos atencion. La informacion siempre se distorsiona
borra y generaliza, porque la mente consciente sdlo puede
prestar atencion, en cada momento, a un volumen dado de
elementos.

Nuestro cerebro procesa la informacion de manera muy
parecida a como o hace un ordenador. Absorbe cantidade:
fantasticas de datos y los organiza en una configuracion inte
ligible para el ser humano. Ningun ordenador sirve de nad:
sin un programa que le suministre las estructuras para reali:
zar tareas determinadas. Los metaprogramas hacen algo pa
recido para nuestro cerebro: suministran la estructura que
determina a qué prestamos atencidn, qué conclusiones saca
mos de nuestras experiencias 'y en qué direcciones nos con
ducen; nos proporcionan la base sobre la cua decidimos s
algo nos parece interesante o aburrido, un posible beneficio ¢
una posible amenaza. Para comunicar con un ordenador hay
gue entender como funciona su programa; para comunica
eficazmente con una persona, uno tiene que entender su:
metaprogramas.
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Los humanos tienen pautas o patrones de comportamien
to, y otros patrones bajo los cuaes organizan su experiencie
para crear ese comportamiento. Es indispensable comprendel
€s0s patrones mentales para que nuestros mensajes lleguen
bien se trate de conseguir que € otro nos compre un automo
vil 0 que entienda que realmente estamos enamorados de € ¢
de ella. Por mas que las situaciones difieran, hay una estructu
ra permanente en cuanto a la manera en que los individuos
entienden las cosas y organizan susidess.

El primer metaprograma es e que dicta bada qué se tienck
y qué se rehuye. Todo e comportamiento humano gira alre
dedor del deseo de obtener placer y € de evitar € dolor. Ante
una cerilla encendida usted se aparta para evitar € dolor de
la quemadura en la mano; ante una bella puesta de sol, ustex
se sienta a contemplarla para disfrutar del placer del maravi-
lloso espectaculo mientras e dia cede su lugar alanoche.

Lo mismo ocurre con otras acciones algo més ambiguas
Uno puede caminar un kilémetro porque le agrada el gerci
cio; otro tal vez haralo mismo porque tiene un miedo terri-
bleair en coche. Uno leera a Faulkner, Hemingway o Scott
Fitzgerald porque le gustala prosay las ideas de estos autores,
otro quiza los lea para que sus conocidos no le consideren un
inculto o un ignorante. Este no busca & placer, sino que huye
de un dolor; no tiende hacia algo, sino que rehuye ago.

Al igual que sucede con los deméas metaprogramas que
vamaos a comentar, en este proceso no hay nada absoluto.
Todos tendemos hacia ciertas cosas y rehuimos otras. No
todo & mundo reacciona de la misma manera frente a todos
los estimulos, aunque para cada cual existe un modo predo-
minante, una tendencia mas fuerte hacia un programa o hacia
otro. En algunos predomina la tendencia enérgica y la atrac-
cion del peigro; se sienten mas a gusto cuando tienden hacia
algo que los excita. Otros se inclinan a ser precavidos y pru-
dentes; tienden a buscar proteccion y contemplan € mundo
como un lugar mas bien peligroso. Sus acciones procuran re-
huir lo amenazador o inseguro, en vez de buscar la excita-
cion. Para averiguar hacia donde se mueven |las personas,
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pregunteles qué es o que buscan en relacion con algo: une
casa, un coche, un empleo o cualquier otra cosa. ¢Responder
diciendo lo que quieren o lo que no quieren?

¢Qué significado tiene esta informacion? Absoluto. S e
usted un negociante que vende un producto, tiene dos me
dios de promocionarlo: €l delo que hace, y el de lo que nc
hace. Para vender un coche puede subrayar que corre mucho
gue tiene un buen disefio 0 que sirve para «igar», 0 bier
puede poner énfasis en que consume poca gasoling, que ape
nas necesita mantenimiento y que ofrece mucha seguridad er
caso de accidente. La estrategia a Utilizar depende siempre de
la estrategia de la persona con la que estemos tratando. S
empleamos con ella un metaprograma equivocado, més vali
gue nos hubiéramos quedado en casa, ya que €lo equivale a
intento de atraerle hacia dgo mientras que nuestro oponente
No piensa sSno en razones paralargarse.

Recuerde que un coche puede andar por € mismo caminc
hacia adelante o hacia atras; todo depende de la direccién er
gue mire. Lo mismo ocurre en € aspecto persona. Suponga
Mos que se trata de convencer a su hijo paraque asstaalaes
cuela con regularidad. Podria decirle: «Serd mejor que estu:
dies 0 no irés a un buen ingtituto», o también. «Mira a Pedro
Como no estudiaba, lo echaron del colegio, y ahora se va ¢
pasar € resto de su vida sirviendo gasolina alos conductores.
¢Es asi cdmo quieres vivir tu también?». ¢Qué resultados
dara esta estrategia? Depende de su hijo. Si su motivacior
primaria es rehuir las cosas, podria sair bien. Pero ¢y S es de
quienes se sienten atraidos hacia las cosas que le excitan
de quienes se motivan por lo que les parece llamativo? En ex
caso, usted no lograria cambiar su conducta proponiéndole
un gemplo que rehuir. Podrd sermonearle hasta la saciedad
pero le estara hablando bajo una clave equivocada; es como s
hablase latin y é sdlo entendiese griego. Pierde usted st
tiempo y el de su hijo. En realidad, los que se mueven pol
atraccion suelen impacientarse o guardar rencor a los que
s0lo ofrecen supuestos de repulsion. Si tal fuese € caso de s
hijo, la mejor manera de convencerle seria: «S apruebas este
curso, te llevaré a ingtituto que td mismo hayas elegido.
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El segundo metaprograma establece s € marco de refe
rencia es externo o interno. Pregintele a alguien como sabe
cuando ha hecho un buen trabgjo. Para dgunos, la confirma
cion procede de fuera, por jemplo cuando reciben de su jefe
una pamada en & hombro y se les dice que lo han hecho muy
bien. O un aumento de sueldo. O una gran recompensa ho
norifica, 0 € aplauso y & reconocimiento de los colegas. Esa
muestras externas de aprobacion le dicen a uno que ha hechc
un buen trabaj0: eso es un marco externo de referencia.

Para otros, la prueba o confirmacién procede de dentro
Cuando han hecho ago bien, 1o saben «en su fuero interno»
S uno tiene un marco interno de referencia, podra proyecta
una casa que merezca todos |os premios de arquitectura, perc
s @ no egta convencido de lo que ha hecho, ninguna muestr:
externa de aprobacion le convencera. Por € contrario, quier
haya hecho un trabajo acogido mas que tibiamente por sus
superiores 0 sus colegas, pero esté seguro en su fuero internc
de haberlo hecho bien, preferira fiarse de su propio criterio y
no hacer caso de los demés; eso es un marco interno de refe
rencia

Supongamos que se trata de convencer a otro para que
asstaaun cursillo, y que usted le dice: «Tienes que asitir. E¢
estupendo. Yoy todos mis amigos fuimos y nos |o pasamos
muy bien, y o hemos comentado durante semanas. Todos
estamos de acuerdo en que nos ha servido para cambiar nues-
tras vidas amejor». S la persona a quien se dirige con estas
palabras se guia por un marco de referencia externo, es muy
posible que consiga persuadirla. Si toda esa gente dice que es
verdad, seinclinaraacreer que relmente lo es.

Pero ¢y s tiene un marco de referencia interno? Dificil
empresa serd la de convencerle aduciendo lo que han dicho
los demas. Para él no significa nada. No lo tiene en cuenta.
S6lo conseguira persuadirle apelando a cosas que é sepa por
si mismo, por gemplo diciéndole: «;Recuerdas aquellas con-
ferencias alas que asgtiste @ afio pasado? ¢No dijiste que ha-
bian sdo la experiencia més instructiva desde hacia muchos
anos? Bien, pues me he enterado de algo que quiza se les pa
rezca; si lo pruebas, alo mejor te puede suponer una expe-
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riencia asi, ¢(qué te parece?. ¢Servira eso? Sin duda, porque
entonces sentird que le estén hablando en su mismo idioma.

Conviene observar que todos estos metaprogramas estén
condicionados por d contexto y por € estrés. Cuando uno lleva
diez o quince afios haciendo algo, probablemente poseera un
fuerte marco interno de referencia acerca de dlo; s por € con-
trario es un novato, posiblemente no habra construido toda-
via un marco de referencia tan fuerte acerca de |0 que sea co-
rrecto o equivocado en dicho contexto. Las preferenciasy los
patrones o modelos se van elaborando con e tiempo. Pero,
aunque uno sea diestro, no por eso dgjara de usar laizquierda
en diferentes situaciones, cuando ello fuere necesario. Lo
mismo ocurre con |os metaprogramas. No somos vehiculos
de direccion Unica. Podemos variar. Podemos cambiar.

Qué clase de marco de referencia tiene la mayoria de los
lideres, ¢l interno o el externo? Un lider verdaderamente
eficaz debe poseer un marco interno fuerte. No seriaun lider
S tuviera que perder e tiempo preguntando la opinion de los
demés antes de emprender alguna accién. En esto de los me-
taprogramas siempre hay un equilibrio ideal, y es cuestién de
dar con . Pocas personas funcionan bajo un extremo estric-
to. El verdadero lider también ha de ser capaz de absorber
eficazmente la informacién del exterior; de lo contrario, no
seriaun lider sno un megalomaniaco.

En un curso reciente que di, d que se admitian oyentes, se
me acerco un individuo acompafiado de tres amigos y me
dijo con severidad: «jNo me convencel!». Evidentemente,
habia venido a provocarme. Pronto se puso de manifiesto
que clasificaba con arreglo a un marco de referenciainterno.
(Las personas orientadas externamente no suelen interpelarle
a uno para decirle lo que debe hacer y como debe hacerlo.)
De su conversacion con |os que |le acompafiaban deduje tam-
bién que se movia habituamente en € sentido del distancia-
miento. Por eso le dije; «Y 0 no he de convencerle de nada.
Usted es € Unico que puede convencerse asi mismo». Y no
SUpPO quUé contestar a esta respuesta, pues esperaba que yo de-
fendiera mi articulo para poder rechazarlo en blogue. Pero
ahoratuvo que asentir alo dicho por mi, puesen sufueroin-
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terno sabia que era verdad. Entonces continué: «Solo uste
sabe quién sera el perdedor s no asiste al curso». A mi, nor:
malmente, una observacion asi me habria sonado horrorosa
pero funciono porque estaba dicha en € lengugje de mi opo
nente. Obsérvese que yo no dije que é ibaa ser € perdedor s
no asistia, sino: «Sdlo usted sabe [marco interno de referen
cia] quién serd e perdedor [maniobra de distanciamiento] s
no asiste al curso». A lo que é contestd: «Si, eso es verdad»
dicho lo cua fue al otro lado del local, donde estaba €l mos
trador de las inscripciones. S no hubiera estudiado los meta
programas, habria tratado de convencerle pidiéndole que
consultase a otros asistentes (marco de referencia externo),
le habria explicado todas las ventgjas que podia obtener de
mismo (maniobra de acercamiento), lo cual hubiera sido ur
Sstema excelente para convencerme yo mismo, pero no a uni
persona como mi interlocutor.

El tercer grupo de metaprogramas es € que selecciona ¢
favor de si mismo o a favor de los deméas. Algunas persona
consideran las interrelaciones humanas atendiendo exclus:-
vamente a lo que puedan sacar de €ellas para Si mismos; otro
prefieren ver 1o que pueden hacer por si mismos y por los
demas. Como es |6gico, los extremos son poco corrientes. e
que selecciona exclusivamente para i se convierte en un ego
céntrico; € que seleccionara exclusivamente para los dema:
seriaun mértir.

S se dedicase usted a seleccionar personal para una em
presa, ¢no le interesaria saber situar en esa escala a cada can
didato? Hace poco, una gran compafia aérea descubrid que
el 95 por ciento de las reclamaciones afectaba a un 5 por cien
to de sus empleados. Ese 5 por ciento erad de los que clasifi:
caban predominantemente para si; buscaban ante todo st
propio interésy no e de los demas. ¢Podemos decir que erar
malos empleados? Si y no. Es evidente que no estaban en e
lugar que les correspondia y que no hacian bien su trabgjo
sin excluir que fuese gente inteligente, trabajadora y agrada
ble. Pero no seles habia colocado en e puesto idoneo.

¢Qué hizo la compafiia? Los reemplazo por personas del
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tipo que clasifica para los demas. Esto lo averigud la compa
fiia mediante entrevistas en grupo, durante las cuales se le
pedia a los candidatos que explicaran por qué deseaban tra
bajar para esa linea aérea. La mayoria de los interrogado:
creyo que se les juzgaba por las respuestas que daban en pre
sencia del grupo, mas no fue asi, sino que se les valoro cor
arreglo a su conducta como miembros de la audiencia. Es de
cir, los individuos que prestaron més atencion a que hablabi
en cada momento y le animaban con miradas, sonrisas 0 ade
manes, merecieron la puntuacion mas alta, a contrario de lo:
gue no hacian caso mientras hablaban otros, prefiriendo su
mergirse en su propio mundo interior; estos uUltimos reve
laron la tendencia a seleccionar primariamente para si \
no fueron contratados. Como resultado de esta iniciativa, €
indice de reclamaciones de la compafia disminuyé en un
80 por ciento. Sirva esto como gemplo de la importancia de
los metaprogramas en el mundo empresarial. ¢Como pue
de uno evaluar a otra persona s no sabe lo que la motiva?
¢Cémo armonizar € empleo que uno ofrece con la personi
idénea desde e punto de vista de los conocimientos nece
sarios, la capacidad para aprender y la disposicion inter:
na? Muchas personas muy inteligentes se sienten frustrada:
durante toda su carrera profesional, simplemente porque
desempefian cargos que no utilizan de manera Optima su:
cualidades inherentes. Lo que en determinado contexto pue
de ser un defecto, en otro contexto distinto se convierte er
una cudidad.

En una empresa de servicios, como es una comparii
aérea, evidentemente se necesitan personas que clasifiquer
para los demés. Cuando tengamos que contratar a un inter:
ventor, sin duda preferiremos a alguien que clasifique ma
bien para si. ¢Cuantas veces hemos tratado con personas que
nos dgjan en un estado de confusion porgque hacen bien st
trabgjo en & aspecto intelectud, pero muy mal en & aspeci
emocional? Es e caso del médico que clasifica primordial
mente para si. Aunqgue brille por su acierto en los diagnésti
Cos, S no da laimpresion de que se preocupa por sus pacien
tes no serd del todo eficaz. Encontrar el hombre adecuado
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para cada puesto sigue siendo uno de los grandes problema:
de todas las empresas. Pero es un problema que podria solu-
cionarse S se supiera como procesan la informacion los can-
didatos a puesto.

Llegados a este punto, merece la pena observar que nc
todos los metgprogramas han de considerarse por igual. ¢Le
resulta més ventagjoso a los individuos actuar por aproxima
cién que por distanciamiento? Quiza. ¢Seria mejor e mundc
S las personas clasificasen més con referencia a las demas que
para si mismas? Probablemente. Pero hemos de desenvolver-:
nos en lavidata como es, y no como nos gustaria que fuese
Usted quiza preferiria que su hijo se moviese por atraccior
hacia las cosas en lugar de rehuirlas; pero si quiere comuni-:
carse eficazmente con €, debe hacerlo de una manera que
funcione y no con arreglo a la idea que usted tiene sobre
como deberia ser. La clave consiste en observar a una perso
na con toda la atencién posible, escuchar lo que dice, que
tipo de meté&foras Uutiliza, estudiar 1o que revela su fisiologia y
cuando presta atencidn o se aburre. Las personas revelan de
una manera coherente y constante cuales son los metapro-
gramas que las mueven. No se necesita un estudio muy pro-
fundo para averiguar cudes son sus tendencias o € criterio de
clasificacién que aplican en un momento dado. Al objetc
de determinar si alguien clasifica para si 0 para los demas
basta con observar cuénta atencidn presta a otras personas.
¢Se inclina hacia sus interlocutores con una expresion facia
de interés hacia lo que le dicen, o permanece reclinado, cor
are de indiferencia y pasividad? Todos clasificamos para no
sotros mismos en algiin momento, y a veces es importante
hacerlo asi. La clave esté en la tendencia predominante, y s
los modos de clasificacion eegidos nos ponen en condicione:
de producir los resultados que deseamos.

El cuarto programa de clagficacidon es € que distingue ¢
los buscadores de acuerdos de los buscadores de diferencias
Vamos a aclararlo con un experimento. Examine estas figura
y digame qué relacion guardan entre si.

Si letocase describir larelacion entre estas figuras, usted
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dispondria de muchas contestaciones. Quiza diria que todas
son rectangulos, o que todas tienen cuatro lados; o tal ve:
gue hay dos verticales y una horizontal, o dos de pie y un¢
tumbada, o que ninguna figura tiene exactamente la misme
relacion con las otras dos; 0 que una de dlas es diferente y la
otras dos soniguales.

A usted se le ocurrirén aln mas descripciones, estoy se
guro. ¢Qué pasa aqui? Todas son descripciones de la misme
imagen, pero bagjo planteamientos absolutamente distintos
Lo mismo pasa con los «igualadores» y los «diferenciado
res». Este metaprograma determina como clasificauno lain
formacion que ha de aprender, entender y demés cosas por €
estilo. Algunos reaccionan ante el mundo encontrandc
iguadades. Llamémodes igudadores. Seriad caso de los que
al contemplar la figura, dirian: «Todos son rectangulos»
Hay otro tipo de igualadores que encuentran excepcione:
dentro de la igualdad; son los que dirian: «Todos son rectan
gulos, pero uno de ellos esta tumbado y los otros dos estar
depie».

A éstos se contrapone € grupo de los buscadores de dife
rencias, de los diferenciadores, que a su vez se divide en dos
Unos miran € mundo y ven que todo es diferente; ésos mira
rian las figuras y dirian que todas son diferentes y guardar
diferentes relaciones entre si (que no se parecen en absoluto
vamos). El otro tipo de diferenciador ve excepciones dentrc
délas diferencias; viene a ser € negativo del que ve excepcio
nes dentro de las igualdades: primero ve las diferencias y lue
go observalo que hay en comun. Para determinar s alguien
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es un igualador o un diferenciador pidale que describa las re
laciones entre cuaquier conjunto de objetos o de Stuaciones
y observe s sefija primero en las semganzas o en las diferen
cias. ¢Jmagina lo que ocurre cuando un igualador se encuen:
tra con un diferenciador? Donde el uno dice que todos sor
iguales, € otro replica: «jNo es verdad! jTodos son diferen
tesl». Si e razonamiento del primero es que todos son rec
tangulos, @ del segundo consiste en decir que € grueso de los
trazos puede no ser el mismo, o que los angulos no son per-
fectamente iguales en los tres cuadrilateros. ¢Quién tiene ra
zon? Los dos, por supuesto, ya que todo depende de la per-
cepcién de la persona. Sin embargo, a los diferenciadores
suele costarles més entablar relaciones con los demas debidc
a su tendencia a buscar diferencias. En su caso es mas facil e
acuerdo con otros diferenciadores.

¢Qué importancia tienen estas distinciones? VVoy a poner-
le un gemplo de mi propio negocio. Tengo Cinco Socios, y
todos menos uno son igualadores. En general, esto funcione
magnificamente. Como nos parecemos, nos llevamos bien
Pensamos del mismo modo y vemos las mismas cosas, de
manera que en nuestras reuniones se produce un «sinergis
mo» estupendo; todos hablamos a mismo tiemrio y propo-
nemos ideas, que nos parecen cada vez mejores, a medida que
sintonizamos los unos con |os otros, vemos lo que ven o
demés, ampliamos sus intuiciones y nos estimulamos mutua
mente.

Hasta que interviene nuestro diferenciador, naturalmen:
te. De manera infalible, @ no ve las cosas como nosotros
Cuando los demés creemos que todo encaja, € subraya lo
gue no encga; cuando rebosamos de entusiasmo, é nos inte-
rrumpe para decirnos que lo proyectado no va afuncionar, y
luego se queda tan ancho. No quiere escuchar lo que los de
més hemos visto y prefiere fijarse en toda clase de dificulta-
des de las que nosotros no queremas ni oir hablar. Los demé:
gueremos navegar en € «ozono mental», mientras é preten-
de que d juego vudlvaalacasila de sdlidadiciendo: «Si, pero,
cqué me dicen de esto? ¢Y de esto otro?».

¢No es unamolestia? Desde luego que si. ¢Es un socio
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valioso? Por supuesto. Unicamente se trata de hacerle inter-
venir en e momento apropiado de nuestro proceso de plani-
ficacion. No deseamos que empiece a hablar de detalles
arruine nuestra sesion de concurso de ideas; € sinergismc
gue se crea durante nuestra colaboracion vale mas que sus
eternas criticas. Pero luego, cuando empieza a secarse € to
rrente de sugerencias, es cuando nos hace falta alguien capa:
de ver los agujeros, de poner € dedo sobre las incoherencias
de advertir lo que no esta bien madurado, lo que no encgja
Esa es la funcidon que @ desempefia, y gracias a €llo mucha
veces nos hemos salvado de ser victimas de nosotros mismos.

Los diferenciadores son minoria. Las generdizacione:
ofrecidas por las encuestas dicen que vienen a ser diferencia
dores algo asi como un 35 por ciento de los entrevistados. (S
es usted un diferenciador, seguramente estara diciéndose que
tales encuestas le ofrecen poca fiabilidad.) Sin embargo, los
diferenciadores son sumamente valiosos porque tienden ¢
ver |o que no vemos los demas. No es que sean el hada de
la inspiracion poética. Muchas veces, incluso cuando estér
animados, encuentran el modo de ver alguna diferenciay se
desaniman al ingtante. Pero su sensibilidad criticay analitica
es importante en cualquier tipo de negocio. Pensemos en un
fracaso comercid gigantesco, por gemplo € de la pelicula Le
puerta del cielo. Quien hubiese tenido la ocasién de mirar
entre bastidores habria contemplado un grupo de creativo:
igualadores provistos de marcos de referencia internos, es
decir moviéndose en blogue hacia su objetivo sin pararse a
considerar ninguin peligro. Necesitaban desesperadamente
un diferenciador capaz de exclamar: «jAlto! jQué past
aqui'», y de comunicar sus dudas de manera que fuesen
aceptadas por los marcos internos de referencia de aquellos
Creetivos.

Las modalidades igualadoras o diferenciadoras son muy
importantes porque desempefian un papel en casi todo, in-
cluso en la alimentacion. El igualador extremo llega a con
sumir alimentos que le perjudican simplemente por confor-
mismo. No querra comer una manzana o una ciruela; estos
frutos presentan demasiadas variantes en cuanto a grado de
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madurez, textura, sabor, tiempo de almacenge y demas va
riables. En su lugar, consume conservas o productos indus
trializados que no varian jamas. Quiza sean malsanos, perc
consuelan e espiritu invariable del igualador.

S uno ofrece un empleo que implica trabgo repetitivo
invariable afio tras afio, ¢contrataria a un diferenciador? Des
de luego que no. Es preferible un igualador, que sera muy fe
liz en ese puesto mientras usted no se vea en la necesidad dk
trasladarle. Por €l contrario, s €l empleo precisara un gradc
importante de flexibilidad o cambios continuos, ¢querra fi-
char a un igualador para ese puesto? No, naturamente. Esta
digtinciones pueden ser muy (tiles para determinar qué gradc
de satisfaccion laboral cabe esperar de los individuos para ur
periodo de tiempo prolongado.

Citaria como gemplo €l caso de un conocido delanterc
centro de fatbol, que hace algunos afios empezd la tempora
da con gran éxito y tremenda capacidad ofensiva. Pero como
era un diferenciador, a cabo de agun tiempo se considerd
obligado a cambiar su rutina, y cayd en un bache. Se le con-
vencié para que e fijase en los diferentes tipos de aficionado:
gue ocupaban las localidades de gol en cada uno de los cam-
pos que visitaba con su equipo. Dedicado a observar esas va
riedades, pudo diferenciar a gusto en este punto trivial,
mientras rendiaa maximo en lo verdaderamente importante.

¢Utilizaria usted las mismas técnicas de persuasion para
un igualador que para un diferenciador? ¢Querria verlos des
empefiando & mismo trabajo? ¢Cree que seria correcto edu-
car por igua a dos chicos con edtrategias diferentes en este
aspecto? Desde luego que no. Pero eso no quiere decir que las
estrategias sean inmutables. Los seres humanos no son como
los perros de Pavliov. Pueden modificar sus estrategias en
cierta medida, aunque solo s alguien se molesta en explicar
les, en su propio lenguaje, como hacerlo. Cuesta un esfuerzo
tremendo y mucha paciencia convertir en igualador a un di:
ferenciador de todala vida, pero uno puede ayudarle a sacar €
mayor partido posible de su propio planteamiento, a tiempo
que aprende a ser menos criticdn y doctrinario. Ese es uno de
los secretos del arte de convivir con individuos que sean di-
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ferentes de nosotros mismos. Y alainversa, paralosiguaa
dores quiza sea conveniente aprender a distinguir las dife
rencias, contrarrestando su excesiva tendencia a generalizar
Al igualador puede serle Util aprender a observar las diferen
cias entre la semana actual y la semana pasada, o entre la:
ciudades que visita (en vez de asegurar que Los Angeles s
parece mucho a Nueva York). Sepamos ver también las dife
rencias sonlasdsadelavida

Un igualador y un diferenciador, ¢pueden convivir feliz
mente? Seguro..., siempre y cuando sepan entenderse mu:
tuamente. De esta manera, cuando se suscite alguna diferen-
cia sabrén ver que no es que el otro tenga razén o no, sino
que ve las cosas de otra manera. No resulta imprescindible
ser totalmente idénticos para establecer una relacion. Bast
con recordar que uno 'y otro perciben las cosas de manera di-
ferente, y saber respetarsey apreciarse.

El metaprograma siguiente se refiere a lo que hace falte
para convencer de algo a alguien. La edtrategia de la persua
s6n congta de dos partes. Para averiguar como se puede con
vencer a alguien con seguridad, primero se debe establece
qué bloques sensoriales precisa ese dguien a fin de dgars
convencer; luego es preciso descubrir con qué frecuencii
precisa esos estimulos para quedar convencido. Para descu
brir el metaprograma de conviccion de un interlocutor, pre
guntele: «Cuando otra persona hace bien su trabajo, usted,
¢cOmo s entera? Posibilidades. a) por observacion, es deci
viéndolo; b) cuando se lo cuentan; c) poniéndose a hacerlo ¢
su lado; d) leyendo un informe de rendimientos. La respuest
puede ser una combinacion cualquiera de estas posibilidades
Por gemplo, que crea que Fulano es un buen trabgjado
cuando le vea trabagjar bien y cuando otros le confirmen que
lo hace bien. La pregunta siguiente ser&: «;Cuantas veces ne
cesita demostrarle que es bueno, para que usted quede con
vencido?». Las respuestas posibles son cuatro: a) inmediata
mente, es decir que le basta comprobarlo una vez par:
considerarlo demostrado; b) unas cuantas veces (es decir, do:
0 més); ¢) durante un cierto periodo de tiempo (que puede ser

"M
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de semanas, 0 de un mes, 0 de un afo); d) permanentemente
En este Ultimo caso, nuestro interlocutor no se dara por sa
tisfecho sin que la persona a quien se juzga haga la demostra
Cion todas las veces.

Cuando uno es € jefe de una organizacion, la relacion de
confianza es de las méas vaiosas que puede llegar a establecel
con sus colaboradores clave. S ellos saben que usted se pre
ocupa por €los, trabgjaran masy mejor parala empresa; pol
el contrario, s no confian en usted no rendiran. Para estable
cer esa confianza, empero, hay que prestar atencién alas di-
ferentes necesidades de las diferentes personas. Algunos en:
tablan una relacion y desearan preservarla. Les basta sabel
gue usted juega limpio y se preocupa por ellos para que e
vinculo sea duradero, a menos que lo traicione en agun sen
tido.

Pero esto no sirve para todos. Algunos trabajadores nece
sitan algo més que eso, bien sea una palabra amable, un co
municado redactado en términos de aprobacion, una demos
tracion publica de aprecio o un encargo de confianza. Td ve:
sean tan leales y justos como capaces, pero necesitan mae
confirmacion por parte de usted que otros. Exigen mas prue
bas de que todavia existe un vinculo entre ambos. De maner:
similar, todo buen vendedor sabe que hay clientes a quienes
s0lo tiene que «hacer € articulo» la primera vez, y son clien
tes paratodala vida Otros quieren ver e producto dos o tres
veces antes de decidirse a comprar, mientras otros tal vez de
jen pasar seis meses antes de que haya que convencerles de
nuevo activamente. Y luego esta, naturamente, €l «favoritos
del vendedor, e que pese a llevar afios usando €l productc
cada vez que entra el vendedor quiere que le convenza nue
vamente de las razones para comprarlo. Hay que repetirle l¢
demostracion todas las veces. EI mismo proceso, y todavie
mas intenso, surge en las relaciones personales. Con agunas
personas, cuando se les ha demostrado amor una vez vale
para siempre. Con otras hay que demostrarlo todos los dias
Conviene comprender esos metaprogramas porque dan el
plan de accion para convencer a los demas, uno sabe de ante
mano o que se necesita paradlo, y asi no causatanta contra-
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riedad el que exige ser convencido todas |as veces, sabiendo
queesasi y que no vaacambiar su comportamiento.

Otro metaprograma es e de las necesidades contra las po
sibilidades. Preguntele a alguien por qué entré a trabajar er
su empresa actual, o por qué compré e coche o la casa que
tiene ahora. Algunos se motivan principa mente por la nece
sidad y no por lo que ellos mismos desean. Hacen o que
consideran obligados a hacer; no son las posibilidades 1o que
les impulsa a ponerse en accion. No andan buscando las infi-
nitas variedades de la experiencia. Pasan por |a vida tomandc
lo que viene y lo que encuentran a su acance. Cuando nece
Sitan un nuevo empleo, una nueva casa, un coche nuevo o in:
cluso una nueva esposa, van y se conforman con lo que en:
cuentran.

A otros les motiva la blisgueda de las posibilidades. Lo que
deben hacer les motiva menos que |o que desean hacer. Buscar
opciones, experiencias, elecciones, caminos. La persona mo
tivada por las necesidades se fijaen lo conocido y seguro. L
gue se motiva por las posibilidades busca o desconocido
quiere averiguar lo que podia ocurrir, las oportunidades que
podrian surgir...

S fuese usted un empresario, ¢a qué tipo de personas pre
feriria contratar? Algunos contestarian seguramente: «Al in-
dividuo motivado por |as posibilidades». Al fin'y a cabo, un
sentido desarrollado de o posible garantiza mas plenitud vi-
tal. Ingtintivamente, la mayoria de nosotros (e incluso algu-
nos de |os que se motivan realmente por |as necesidades) nos
mostramos partidarios de permanecer abiertos a una varie-
dad infinita de nuevas direcciones.

En realidad, no es tan sencillo. Hay empleos que exiger
atencion al detalle, regularidad y perseverancia. Suponga-
mos, por gemplo, que es usted inspector de calidad en una
fébrica de coches. Sempre esta bien tener sentido de las posi-
bilidades, pero lo que necesitaria de verdad seria e sentido de
lo necesario. Tendria que saber exactamente lo que se necesi-
tay comprobar s se estaba haciendo. Un individuo motiva
do por las posibilidades probablemente se aburriria tremen-

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

damente en un oficio asi, mientras que otro motivado por las
neces dades se adaptaria perfectamente a él.

Por otra parte, |as personas motivadas por |as necesidades
también tienen sus virtudes. En algunos trabajos |a constan-
ciaes unacuaidad. Al buscar a una persona capaz de cubrir
el puesto, usted preferiria a alguien capaz de desempefiarlo
durante mucho tiempo. La persona motivada por las posibi-
lidades siempre anda buscando nuevas opciones, nuevas
empresas y nuevos desafios. Si encuentra otro empleo y le
parece que presenta mas perspectivas, muy probablemente
dgardd actua. No asi d espiritu ago lento del que se motiva
por la necesidad, que acepta un empleo porgue lo necesita, y
gue permanece en él puesto que trabgjar es una necesidad de
lavida. Son muchos los empleos que exigen un individuo au-
daz, temerario y dotado de fe en las posibilidades. Por g em-
plo, s la empresa de usted estuviese diversificandose hacia
campos enteramente nuevos, le interesaria contratar a al-
guien capaz de sintonizar con todas las posibilidades. Pero en
otros puestos es de importancia capital la solidez, 1a seriedad
y la permanencia; en éstos necesitaria usted a alguien motiva-
do por lo necesario para é. En cualquier caso, interesa cono-
cer cudles son los metaprogramas propios, de manera que
cuando busgue un empleo sea capaz de eegir & que mgor se
adapta a su caracter.

El mismo principio rige cuando se trata de motivar alos
hijos. Suponga que se trata de incul carles |as ventgjas de unos
buenos estudios en una escuela de reconocido prestigio. S
tiene usted un hijo motivado por la necesidad, tendra que ex-
plicarle por qué necesita una buena carrera. Debera hablarle
de los muchos empleos que requieren una titulacion, o expli-
carle por qué necesita una buena base matemética para ser
ingeniero 0 una buena preparacion en lenguay literatura para
ser un buen maestro. Si su hijo se motiva por las posibilida
des, € planteamiento deberia ser diferente. Como se aburre
con sus deberes, tendria que subrayarle las infinitas posibili-
dades que encierra una buena educacién, demostrarle como
los estudios mismos abren un gran camino paratoda clase de
posibilidades y llenarle |a cabeza de nuevas avenidas a expio-
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rar, de nuevas dimensiones a inaugurar y de nuevos descu
brimientos en espera de descubridor. Aungue en cada caso €
resultado pretendido sea e mismo, los medios para acanzar
lo han de ser muy diferentes.

Otro metaprograma es e estilo de trabajo del individuo
Cada uno de nosotros tiene € suyo. Algunos no son felices s
no disfrutan de independencia. Les cuesta trabgjar en estre
cha colaboracion con otras personas y no se desenvuelven ¢
gusto bajo una supervis6n demasiado estrecha; necesitan ser
por asi decirlo, los amos de su propio cotarro. Otros funcio
nan mejor integrados en un grupo. Diremos que su estrategic
es de tipo cooperativo: desean compartir |a responsabilidac
de todas las tareas que emprenden. Y otros tienen una estra
tegia de proximidad, que viene a ser como un término medic
entre las otras dos. prefieren trabgjar con otras personas
pero asumiendo la responsabilidad exclusiva de lo que hacen
Quieren ser duefios de si, pero no aisdadamente.

Para obtener el maximo de sus empleados, 0 de sus hijos
o de los subordinados confiados a su supervision, debe ave
riguar sus estrategias de trabgjo, la manera en que pueden se
més eficaces. A veces se encuentra a un empleado que es bri:
[lante, pero molesta porque siempre quiere hacerlo todo sir
escuchar a nadie. Ta vez ese individuo no haya nacido pare
ser un empleado. Quiza sea de los que necesitan ser duefio:
de su propio negocio; tarde o temprano lo intentard, segura
mente, S no le ofrece usted un medio para expresarse. S tiene
usted un empleado asi y no quiere prescindir de su talento
debe encontrar como permitirle gjercerlo d méximo y con
mayor autonomia posible. Puesto a trabgjar en un grupo, o
volveria locos a todos, pero s le da tanta independencis
como sea posible puede resultar valiosisimo. En eso estribar
las nuevas ideas sobre |os emprendedores.

El lector sabra ago del llamado Principio de Peter, con st
idea de que todo € mundo asciende hasta llegar a su propic
nivel de incompetencia. Una de las razones de que esto ocu:
rra es que muchas veces los «empleadores» son insensibles ¢
las estrategias de trabg o de sus empleados. Muchas personas
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trabajan mejor en un ambiente de colaboracion; necesitar
grandes cantidades de realimentacién (feedback) tanto de
informaciones como de interaccion humana. ¢ES prudente
recompensar esas buenas cualidades poniéndolos al frente de
alguna operacion nueva y dotada de autonomia? No, S s
quiere seguir sacando provecho de dichas cualidades. Eso nc
significa que tales personas no merezcan una promocion
PEro esa promocion y esas nuevas experiencias que ustec
proporcione deben ser tales que hagan relucir lo megor de la
cuaidades, y nolo peor.

De una manera parecida, muchos de los que trabgjan bajc
estrategias de proximidad desean formar parte de un equipo
pero d mismo tiempo que e les dgje trabgar a su manera. Er
cualquier organizacién se encuentran empleos para las tre:
edrategias, |0 Unico que se necesita es percepcion aguda pare
saber donde rinde mgjor cada uno y asignarle una tarea que le
permitarealizarse.

He agui un gercicio para practicar hoy mismo. Cuandc
haya terminado este capitulo, juegue a detectar 10s metapro
gramas de otras personas. Pregunteles: ¢Qué busca usted en
una relacion (en una casa, en un coche, en una carrera)?
¢Como sabe cudndo ha tenido éxito en algo? ¢Qué relacion
hay entre lo que hace este mesy lo que hizo & mes pasado?
¢Cuantas veces necesita que alguien le demuestre una cosa
para convencerse de que es cierta? Hableme de una experien-
ciafavoritaen su trabgjo y de lo que significo parausted.

¢Presta atencion su interlocutor mientras le dirige usted
estas preguntas? ¢Permanece pendiente de las reacciones de
usted, o se distrae volviendo su atencién a otras cosas? Las
preguntas propuestas solo son una pegquefia muestra de las
gue podria usted formular para detectar con éxito los meta
programas que hemos comentado. Si no obtiene lainforma-
cién que busca, modifique € planteamiento de sus preguntas
hasta conseguirlo.

Analice cualquier dificultad de comunicacién que se le
presente, y descubrira casi sempre que la misma desaparece
cuando uno llega a comprender |os metaprogramas del inter-
locutor, permitiendo regjustar las comunicaciones. Trate de
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recordar alguna frustracién de su vida: alguien a quien us
ted quiere pero no se siente querido, aguien para quien ustex
trabagja y que no da muestras de apreciarlo, alguien a quier
usted intent6 ayudar y que no lo ha agradecido. Lo que se ne
cesita es identificar e metaprograma que interviene en cad
cas0 Yy definir lo que hizo usted asi como lo que hace la otr:
persona. Supongamos, por gemplo, que usted es de los que
solo necesitan una verificacion de que la relacién de amo
existe, mientras que su compafiero 0 compafiera es de los que
exigen confirmaciones permanentes. O quiza redactd ustec
una propuesta demostrando que todo seguia igual, cuando st
jefe no deseaba oir sino lo mucho que habia cambiado todo
O tal vez advirtio usted a alguien sobre algo que le convenit
evitar, pero ese alguien solo agradece que le hablen de lo que
des=a

Cuando se habla en clave equivocada, € mensge llega fd:
seado. Ese problema afecta lo mismo a los padres en € tratc
con sus hijos, como a los directivos en €l trato con sus em
pleados. En el pasado, muchos no nos preocupdbamos d
desarrollar la percepcion necesaria para identificar y calibra
las estrategias bésicas que usan los demas. Cuando no se con
sigue que e mensgje llegue a aguien, no es e contenido I¢
que ha de cambiar, sino la forma, a través de una flexibilida
gue nos permita adaptarnos a los metaprogramas de la per:
sona con quien tratamos de comunicarnos.

A menudo la comunicacion es més eficaz cuando se com
binan varios metaprogramas. Una vez, mis socios y yo tuvi
mos ciertas diferencias de negocios con un hombre que habi:
trabajado para nosotros. Nos reunimos, e intenté comenza
la sesion instaurando un marco positivo, por 1o que dije qu
deseaba un desenlace que satisficiera a todas las partes. El re
plicd inmediatamente: «Nada de lo que dice me interess
Tengo € dinero y pienso quedarmelo. Y no quiero que e
abogado de ustedes me moleste con |llamadas y amenazas»
Asi pues, empezaba planteando una tactica de distancia
miento. Yo contesté: «Pues nosotros deseamos que esto fun
cione, puesto que todos tenemos €l proposito de ayudar a l:
gente y a nosotros mismos con objeto de a canzar unamejor
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calidad de vida, cosa que conseguiremos s colaboramos». E
replicd: «Y o no tengo ninguna intencion de ayudar a nadie, y
en cuanto a ustedes, me importan un comino. El que ha de
sdir feliz de aqui soy yo». A medida que se prolongaba la se
SiOn sin apenas progresos, quedd demostrado que jugaba a
distanciamiento, que clasificaba para si, que diferenciaba, que
se orientaba por un marco de referencia interno y que nc
crefaen las cosas sino después de verlas, oirlas y confirmarla
permanentemente.

Tales metaprogramas no eran una garantia de comunica
cion perfecta, que digamos, teniendo en cuenta especialmen
te que yo soy contrario a cas todo lo dicho. Seguimos ha
blando durante casi dos horas sin conseguir nada, y yo cas
estaba a punto de abandonar. Pero a fin se encendiod laluz e
mi mente, y cambié de téctica. Le dije; «Esa idea que tien
usted en la cabeza, ¢sabe usted?, la tengo aqui», mostrandol
el pufio a mismo tiempo. De esta manera me apoderaba de
su marco interno de referencia, que no podia manipular cor
mis palabras, y lo exteriorizaba para controlarlo. Luego con
tinué «Lo tengo aqui, y usted tiene sesenta segundos. Deci:
dase 0 va a sdlir perdiendo, y mucho. Yo no pierdo nada
pero usted va a perder personalmente». Asi le daba un puntc
nuevo del que dgarse.

Dicho esto, prosegui: «Usted [centrando el marco] va
perder [distanciamiento] porque no cree que aqui lleguemo:
a negociar una solucién». Como era un diferenciador, se
pondria a pensar |o contrario, es decir que si habia una solu-
cion. Continué: «Mire dentro de usted mismo y vea [marco
de referencia interno] S esta verdaderamente dispuesto a pa
gar € precio que va atener que pagar, dia tras dia, como con-
secuencia de su decision de hoy. Porque yo voy a contarle ¢
todo e mundo, permanentemente [emulando la estrategia de
conviccion de mi oponente], 1o que usted hizo aqui hoy y
coémo se ha comportado. Tiene un minuto para decidir. Pue-
de usted elegir entre arreglar esta cuestion o perderlo todo..
personalmente, para sempre. Mirelo bien, aver s me he ex-
plicado con coherenciax.

No tardé mas de veinte segundos en rehacerse y decir:
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«Bueno, muchachos, yo siempre he querido colaborar cor
vosotros. Sé que puede arreglarse». Y |o decia sin rencor al-
guno, sino animado de entusiasmo, como s ya fuéramos
amigos. Continud: «SAlo queria convencerme de que se po-
dia hablar con vosotros». ¢Como tan positivo, después de
dos horas? Porque yo habia utilizado sus metaprogramas
para motivarle, y no mi propio modelo del mundo.

Lo que le dije, para mi habria sido ofensivo. En otros
tiempos yo me enfadaba con quienes se comportaban de ma
nera contraria a la mia, hasta que aprendi que los individuos
diferentes tienen programas y patrones o model os diferentes.

Los principios de clasificacion de metaprogramas que he
mMos expuesto hasta aqui son importantes y potentes. Sin em:
bargo, o mas crucid y que conviene recordar es que la diver-
sidad de metaprogramas que uno sea capaz de percibir no
tiene otros limites que los dictados por su sensibilidad, su
agudeza y su imaginacion. Una de las claves del éxito er
cuaquier aspecto es la capacidad para realizar nuevas distin-
ciones. Los metaprogramas proporcionan las herramientas
gue permiten las distinciones cruciaes para decidir como
tratar con los demés. No esta usted reducido a los metapro-
gramas comentados aqui. Conviértase en un estudioso de las
posibilidades. Mida y calibre constantemente a las personac
gue le rodean. Tome nota de |os patrones de que se sirven
para su percepcion del mundo, y péngase a anaizar otro:
casos de patrones similares. A través de este planteamiento
conseguira desarrollar todo un conjunto de distinciones
acerca de las personas, |0 que con € tiempo le permitira co-
municar eficazmente con interlocutores de todas clases.

Algunos individuos, por gemplo, clasifican primordial-
mente a partir de sus sentimientos, mientras otros clasifican
conforme a pensamientos racionales. ¢Utilizaria usted 1o
misSMOoS argumentos para convencer a unos'y a otros? Desde
luego que no. Algunas personas basan sus decisiones exclusi-
vamente en hechos concretos y en cifras. Quieren saber ante
todo s los detalles encgan; sdlo después piensan en € pano-
rama general. A otras les convence en primer lugar un con-
cepto 0 unaidea general; reaccionan s6lo ante las grandes ge-
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neralizaciones. Quieren ver primero € panorama mas am
plio, y sdlo si les agrada consienten en pasar a los detalles
A unos les entusiasman |os principios, 1o que més les estimul:
es lanzar una nuevaidea, y cuando ya esté puesta en marcha
pierden interés y pasan a otra cosa. Otros, en cambio, se fijar
en la terminacion. Para emprender algo necesitan ver clarc
el camino hasta el final, bien se trate de leer un libro o d
llevar a cabo un trabgjo. Algunos clasifican por la comida. Si
ha leido usted bien: por la comida. Casi todo lo que hacen «
desean hacer se valora bgjo criterios de comida. Preglntele
una direccion y sela explicaran asi: «Siga hasta d final de I
cale, donde hay un Burger King, doble alaizquierday con
tinde hasta ver un McDonad's. Entonces doble a la derech:
hasta la esquina del Kentucky Fried Chicken, y luego alaiz
quierda hasta llegar a un edificio de color chocolate». Pre
gunteles sobre una pelicula que fueron a ver, y le contaran I
mal surtido que estaba el bar del cine; pregunteles sobre un:
boda y le hablardn del banquete. Otra persona que clasificas
primordialmente por la gente preferiria hablarle de los invi:
tados ala boda o de los persongjes de la pelicula. El que clas
fica ante todo por actividades le contaria lo que paso en
boda, o & argumento de lapelicula, y asi sucesivamente.

El conocimiento de los metaprogramas facilita alin otre
cosa un modelo de equilibrio. Todos seguimaos una estrategie
u otra en € uso de los metaprogramas. en agunos quiza no:
desviemos ligeramente a un lado o0 a otro; en otros es posibl¢
gue vayamos dando bandazos entre posturas extremas. Perc
ninguna de tales estrategias se halla esculpida en piedra. Po
demos eegir entre seguir os metaprogramas que nos ayuder
y rechazar |os que nos estorben, o mismo que podemos to
mar la decisién de situarnos en estados estimulantes. Lo que
hace un metaprograma es decirle a nuestro cerebro lo que
debe cancelar. De este modo, S uno Se mueve por aproxima
cion, por gemplo, borra las cosas de las que hay que degarse
Para cambiar sus metaprogramas, basta con aprender a per-
cibir las cosas que normamente uno suprime, y ponerse ¢
centrar laatencion en ellas.

No cometa el error de confundirse a si mismo con su
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comportamiento, ni € de hacer lo mismo con los demas. Unc
suele decir: «Conozco a Pepe. Hacetal y tal y tal cosa». Pue
bien, no conoce usted a Pepe. Le conoce a través de su con
ducta; pero é no es su conducta, como tampoco usted es |:
suya. S es usted alguien que tiende a rehuirlo todo, sera por:
que ése es su patron de comportamiento. Si no le gusta, pue
de cambiarlo. Mas alin, no tiene excusa para dgjar de hacerlo
Dispone de ese poder ahora mismo. Solo es cuestion de ave
riguar s tiene usted motivos suficientes para poner en obra I¢
gue sabe.

Hay dos maneras de cambiar los metaprogramas. Un:
utiliza los Acontecimientos Emocionalmente Significativo:
(AES). S usted fue testigo de que sus padres siempre se dis
tanciaban de las cosas y, como consecuencia, no pudieror
realizar todas sus posibilidades, €llo quiza tenga ago que ve
con la manera en que usted se aproxima o rehuye. S uno cla
sficase exclusvamente por las necesidades y hubiese perdidc
una gran oportunidad de empleo porgque la empresa buscab:
a aguien dotado de un sentido dindmico de las posibilidades
e trauma quiza le induciria a modificar sus planteamientos
Si usted fuese de los que reaccionan por aproximacion y s
dejase dedumhrar por una oportunidad de inversion que re
sultara luego una estafa, eso afectaria probablemente a st
modo de contemplar la siguiente propuesta que encontrast
en su camino.

Otra manera de cambiar es mediante la decision cons
ciente de hacerlo. Muchos ni siquiera hemos pensado nunci
en los metaprogramas que usamos. El primer paso hacia e
cambio es € reconocimiento; la percepcion exacta de lo que
hacemos actualmente suministra la oportunidad de practica
nuevas elecciones, es decir, de cambiar. Supongamos que us
ted acaba por darse cuenta de que tiene una tendencia fuerte ¢
rehuir las cosas. ¢Qué opina de ella? Sin duda, habra cosa
gue deseard rehuir en cualquier circunstancia. Cuando unc
pone la mano sobre una plancha caliente, 1o Unico que dese:
es rehuir dicha plancha cuanto antes. Pero ¢no existen otra
cosas hacia las cuales, en redlidad, desearia tender? Para se
verdaderamente duefio de todas | as situaciones, ¢no deberia
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realizar a veces un esfuerzo consciente de aproximacion? La
mayoria de los grandes lideres y de los grandes triunfadores,
¢No se mueven mas bien por aproximacion que por distan-
ciamiento? Como se ve, tendrd que realizar usted un peque-
fio esfuerzo. Podriainiciarlo pensando en algunas cosas que
le agraden, y empezar amoverse activamente haciadlas.

La existencia de metaprogramas también puede concebir-
se aun nivel més elevado. ¢Tienen metaprogrameas las nacio-
nes? Puesto que muestran un comportamiento (¢no es cier-
to?), en la misma medida tendran también metaprogramas.
La conducta colectiva refleja muchas veces un patron o mo-
delo basado en los metaprogramas de sus dirigentes. Los Es-
tados Unidos, en su mayor parte, poseen una cultura que se
diria se mueve por aproximacion. Un pais como Irén, ¢tiene
un marco de referencia interno o externo? Recordemos las
Ultimas el ecciones presidenciales estadounidenses: ¢cud era
el metaprograma basico de Walter Méndale? Muchas perso-
nas le percibieron como distanciador. Lo pintaba todo muy
negro y aseguraba que Reagan no decia la verdad y que aca
baria por aumentar |os impuestos, y concluia: «Al menos, yo
les digo desde ahora que hay que aumentar |os impuestos, o
vamos ala catéstrofe». No digo que tuviera razén o no; ob-
serve € lector el patrén de conducta. Ronald Reagan tocaba
s0lo notas positivas, mientras que € mensgje de Méndale se
percibié como agorero. Es posible que Ménda e estuviera
diciendo cosas muy sensatas; existian, en efecto, cuestiones
importantes a las que debia enfrentarse la nacion. Sin embar-
go, a un nivel emociona (que es donde interviene hoy dia
buena parte del juego politico), e metaprograma de Reagan,
por o visto, armonizaba mas eficazmente con e del pais.

Como € resto de este libro, los metaprogramas deben
utilizarse en dos direcciones. La primera, tomarlos como he-
rramientas paracalibrar y guiar nuestras comunicaciones con
los demés. Asi como la fisologia de una persona nos muestra
muchisimos antecedentes de dlla, sus metaprogramas nos ha-
blaran elocuentemente de lo que la motiva o e inspira temor.
La segunda, tomarlos como una herramienta para el cambio
individual. Recuerde que usted y sus comportamientos no
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50n lo mismo. S descubre en usted la propension a alguin es
tereotipo que le perjudica, en su mano esta el cambiarlo. Lo
metaprogramas ofrecen uno de los medios mas poderoso:
para calibrarse y cambiarse personalmente. Y suministran lé
clave de las herramientas de comunicacion mas poderosas de
gue podemos disponer.

En & proximo capitulo hablaremos de otras herramientas
valiosas de la comunicacién. Herramientas que le ensefia-
ran...
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15

Como tratar |as resistencias
y resolver |os problemas

Podrés permanecer inconmovibleen un torrente cau-
da 0s0, pero no en d mundo delos hombres.

PROVERBIO JAPONES

En lo que antecede, € lector ha aprendido a modelar vy ¢
detectar los patrones decisivos de los actos humanos que
producen los resultados deseables, a dirigir sus propias ac
ciones afin de asumir € control de su vida Laidea que sub
yace en todo esto es que no resulta inevitable tener que elegil
nuestro comportamiento mediante una sucesion de errore:
Y NUEVOS ensayos, SN0 que se puede alcanzar la «soberaniay
mediante € estudio de los medios mas eficaces para regir e
propio cerebro.

En € trato con los demés es inevitable una cierta medid:
de error y nuevo ensayo. No cabe dirigir la conducta de los
demas con la misma celeridad, eficacia y certidumbre que
los resultados propios. No obstante, una de las claves dd éxi-
to persona consiste en aprender a acelerar ese proceso. L¢
cual se consigue desarrollando las relaciones, sabiendo en-
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tender los metaprogramas, aprendiendo a calibrar a los de
més de modo que permita tratar con ellos en su propio idio
ma. En este capitulo trataremos de como abreviar € proce
de ensayo y error inherente en toda interaccion humana,
ensefiaré como tratar las resstencias y como resolver las difi-
cultades.

Si hubo un concepto clave en la primera parte del libro
fue € de «modelado». Modelar la excelencia es crucid pare
aprender a crear pronto los resultados que uno desea. S |«
segunda parte tiene una paabra clave, ésa es «flexibilidad»: e
rasgo comun de todos los comunicadores eficaces. Ello
aprenden a calibrar a interlocutor y luego no dejan de modi-
ficar €l propio comportamiento (verbal o no verbal) haste
crear 1o que desean. Para comunicar bien, |o primero es tene
sentido de la humildad y estar dispuesto a cambiar. La fuerz:
de voluntad no sirve para comunicar; a nadie haremos enten
der nuestros puntos de vista por la fuerza. Solo se puede co
municar mediante una flexibilidad perseverante, pletérica de
recursos, atenta.

No es laflexibilidad un rasgo gque todo € mundo pose:
por naturaleza. La mayoria de nosotros seguimos los mismo:
patrones de siempre, con torpe monotonia. En muchos ca
S0S, comMo estamos seguros de tener razdn, confiamos en qu
la mera repeticion acabara por abrirnos paso; a ello colaborar
el amor propio y lainercia. Y ademés, suele ser mas facil se
guir haciendo las cosas como siempre. Pero muchas veces I«
més f&cil eslo peor que podiamos hacer. En este capitulo es
tudiaremos maneras de cambiar de direccion, de romper pa
trones, de redirigir la comunicacién y de sacar algo en limpic
de la confusién. El poeta mistico William Blake escribio: «E
hombre que no cambia nunca de opinién es como & agua es
tancada: su mente cria sabandijas». EI hombre que no cambii
nunca sus patrones de comunicacion se encuentra también e
terreno cenagoso.

Dijimos en otro lugar que, en cualquier sistema, la méa
quina con més grados de libertad, la més flexible, es la que
presenta mayor eficacia Lo mismo pasa con las personas. L
clave consiste en plantear tantas opciones como sea posible,
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tratar de abrir todas las puertas, ensayar tantos plantea
mientos como Sea necesario para resolver un problema. S
funciondramos bgjo un solo programa o actuaramos a partil
de una sola estrategia, seriamos tan eficaces como un auto-
movil con una solamarcha.

Una vez fui testigo de cdmo una amiga convencia a re
cepcionista de un hotel para que le permitiera continuar en le
habitacién durante varias horas més, cuando ya tenian pre-
visto dejarla desocupada. Ocurria que su marido se habia
lastimado en un accidente de esqui, y ella queria que descan-
sase hasta disponer de un medio de transporte. El recepcio-
nista, educado pero muy consciente de su responsabilidad,
aducia toda clase de excelentes razones por las cuales no po
dia acceder. Mi amiga le escuchaba con respeto, pero sin de-
jar de oponerle luego otras razones contrarias y aln mas
convincentes.

Observé como recorria toda la escala, desde la seduccior
y la persuasion femeninas hastalalogicay larazon. Sin mos-
trarse altanera ni por un instante, y sin aparentar una insis
tencia excesiva, smplemente perseveré en busca de su ob-
jetivo. Hasta que €l recepcionista sonrié a su pesar y dijo:
«Sefiora, creo que usted gana». ¢Como obtuvo o que desea-
ba? Mediante la flexibilidad, que le permitié cambiar de pos
tura e intentar una maniobra nueva cada vez que € recepcio-
nista se oponia, hastalograr que dg ara de oponerse.

Muchos creen que la negociacion de una disputa es algc
asi como un combate de boxeo verbal. Uno martillea con sus
argumentos hasta conseguir 1o que quiere. Pero es muchc
més elegante y eficaz e modelo de las artes marciaes orien-
tales, como d akidoy € t'ai chi. En éstas, e objetivo no es
superar una fuerza, sino reconducirla, no oponerse alafuer-
za con lafuerza, sno plegarse alafuerza que se dirige contre
nosotros y guiarla en una direccion nueva. Eso fue precisa-
mente lo que hizo mi amiga, y es lo que hacen los mejores
comumcadores.

Tengamos presente que la resistencia no existe; solo hay
comunicadores faltos de flexibilidad, que empujan en € ins-
tante equivocado y en ladireccidn equivocada. Como & maes-
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tro de aikido, € buen comunicador, en vez de rebatir los pun
tos de vista de otro, pone en juego su sensibilidad y sus re
cursos para detectar la formacion de una resistencia, halla
puntos de acuerdo, ponerse a su misma altura y reconduci
luego la comunicacion en € sentido que él desea.

El mgor soldado jamés ataca. El luchador superio
triunfa sin violencia. El conquistador més grande ven
ce sn combate. El director més eficaz dirige sin impo
ner. A e s lellama ecuanimidad intdigente, aeso s
lellama conocimiento delos hombres.

LAO-TSE, Tao TeKing

Conviene recordar que ciertas palabras y frases crean re
sistencias y dificultades. Los grandes lideres y comunicado
res lo saben, por 1o que prestan mucha atencién alas palabra
que emplean y al efecto que las mismas gercen. En su auto
biografia, Benjamin Franklin describi6 asi su estrategia pare
comunicar sus opiniones sin dgar de mantener larelacion:

He desarrollado € hébito de expresarme en actitud de in
credulidad modesta, no empleando nunca, S voy a aventura
ago que pueda suscitar controversa, las padoras «cierta
mente», «indiscutiblemente» 0 cuaesquiera otras de las que
se usan para dar un are de certidumbre a las opiniones
prefiero decir que yo entiendo o concibo tal cosa de es
manera,o que me parece o que yo diria que, por talesy tde
razones, 0 que imagino que es asi, 0 que asl es s No estoy
equivocado. Creo que dicho habito me ha sdo muy ventgo
s0 cuando he tenido la oportunidad de inculcar mi opinidn y
convencer a otros hombres en cuanto a las medidas que, de
vez en cuando, me habia comprometido a promover.

El vigio Franklin sabia bien como persuadir asegurandos
de no crear resistencia a sus propuestas mediante € empleo de
las paldbras que suscitan reacciones negativas. Hay otras. Per:
mitaseme & gemplo dd «perox, tantismas vecesusado. S 2
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emplea de una manera inconsciente y automatica, puede se
una de las palabras més destructivas de una conversacion
Cuando aguien dice: «Eso es verdad, pero...», (qué significe
es0? Significa que no es verdad, o que en todo caso esirrele
vante. Con |la palabra «pero» se niega todo lo dicho antes.
¢Qué siente cuando alguien le dice que est4 de acuerdo cor
usted, pero... ? ¢Y s sudtituyéramos esa palabora por «y», pon
gamos por caso? ¢Qué pasaria S nos acostumbrasemos a de
air: «Eso es verdad, y ademas hay otra cosa que también es ver
dad», 0 bien: «Esa es una idea muy interesante, y ahora voy ¢
explicar otra manera de verla». En ambos casos, comenzaria
MOS con un juicio afirmativo; en vez de generar una resisten
cia, habriamos creado un camino para reconducir la cuestion.

Recuerde que no hay personas resistentes, sino solo co
municadores inflexibles. Lo mismo que existen frases y pda
bras que activan autométicamente sentimientos o estados de
resistencia, también hay maneras de comunicar que conser-
van € interésy laactitud abierta de los interlocutores.

¢Qué pasaria, por gemplo, si dispusiera usted de un ins
trumento de comunicacion que le sirviera para transmitir
exactamente |o que opina acerca de una cuestion, sin com
prometer su integridad en ningun sentido y sin necesidad de
discrepar con su oponente? ¢No seria ése un instrumento
bien poderoso? Pues aqui lo tiene. Se llama &l «marco de
tranggencia», y lo forman tres frases que usted puede utiliza
en cualquier comunicacion como muestra de respeto haciala
persona con la que se comunica, para mantener la relacior
con €ella, para compartir 1o que usted crea cierto y parano re-
batir nunca sus opiniones en modo alguno. Donde no hay
resistencia, no hay conflicto.

Esas tres frases son:

«LO aprecio, y...»
«L0 respeto, y...»
«Lo admito, y...»

En todo caso, hara usted tres cosas. Congtruira unarela-
cién, por cuanto entraen e mundo de la otra personay acusa
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recibo de su comunicacién, en vez de ignorarla o denigrarle
con palabras como «pero» 0 «sin embargo». Creard un mar-
co de transigencia que establece un vinculo entre ambos. Y «
abrira la puerta para reconducir €l asunto sin crear resisten-
cas

Veamos otro giemplo. Alguien le ha dicho: «Se equivoce
usted de medio a medio»; s contesta: «No, sefior, € que =
equivoca es usted» con € mismo énfasis, ¢se mantendré lare-
lacion? No, habra un conflicto y habra una resistencia. En
vez de eso, digale a ese interlocutor: «Respeto su opinidn en
€se punto, y creo que s escuchara mi manera de verlo quiz
pensaria de otro modo». Observe que no se trata de dar su
anuencia a contenido de la comunicacion del otro. Una opi-
nién acerca de cualquier asunto Siempre puede ser gpreciada,
respetada o admitida. Usted puede apreciar esa opinion dado
que, S se pusieraen esa «fisologia» y tuviera esas percepcio-
nes, opinaria del mismo modo.

Puede también apreciar la intencion de otro. Muchas ve-
ces, por gemplo, dos personas que ven una cuestion desde
angulos opuestos no aprecian los puntos de vista contrarios,
y por tanto ni siquieralos escuchan. En cambio, s cada uno
dirigiese su atencidn hacia el marco de transigencia, se halla-
ria escuchando con mas atencion lo que dijera € otro... y
como resultado, descubriria nuevas maneras de apreciarlo.
Supongamos que discute usted con aguien sobre e tema nu-
clear. Su interlocutor es partidario de aumentar el arsena
nuclear, mientras que usted propugna una moratoria. Quiza
los dos se consideren oponentes y, no obstante, €l propdsito
de ambos tal vez sea & mismo: mas seguridad para sus fami-
lias y para ustedes mismos, y la paz mundia. De ta manera
gue s € otro dijese: «El Unico sstema para resolver ese pro
blema nuclear es borrar del mapa a los rusos», en vez de dis-
crepar de é usted podria entrar en su mundo diciendo:
«Aprecio de veras su interés y su deseo de crear un mundo
Seguro para sus hijos, y creo que quizés exista un medio ma
eficaz que @ de borrar dd mapaalos rusos. (Qué le pareceria
la poshilidad de...?». S se comunica usted de esta manera, s
interlocutor se sentira respetado. Nota que se le escucha, no
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gue se le combate. No hay discrepancia, y sSih embargo se har
introducido, a mismo tiempo, nuevas posibilidades. Es
formula puede emplearse con cualquiera: sin importar |o que
haya dicho, usted siempre encontrara algo que apreciar, res
petar y admitir. No se podré pelear contra usted, porque us
ted no quiere pelear.

Bl que seencadtillaen suspropias opinionesno hdlaré
amuchosqueestén deacuerdo cond.

LAO-TSE, Tao TeKing

En mis cursos suelo practicar un pequefio experimentc
que ofrece resultados memorables ala mayoria de los assten
tes. Hago que dos de dlos defiendan criterios opuestos acerc:
de una cuestion y que la debatan sin utilizar nunca la palabra
«pero» y Sin intentar, ni por asomo, denigrar € punto de visti
dd interlocutor. Viene a ser dgo asi como un «aikido» verba
Es una experiencia liberadora para todos. Aprenden més
porque llegan a apreciar € punto de vista opuesto en vez d
considerarse obligados a destruirlo. Pueden discutir sin llega
alabeigerancia ni a enfado. Consiguen establecer distincio
nes nuevas. Y descubren puntos de acuerdo.

Usted puede ensayarlo también con algin conocido. Elij:
un tema que les permita asumir perspectivas opuestas 'y ar-
gumente la suya siguiendo con rigor €l procedimiento que
acabo de describir, 0 seajugando a descubrir aspectos comu-
nesy enfocando luego la direccion que usted desea. No quie-
ro decir que prescinda de sus propias opiniones, ni que s
convierta en una especie de medusa intelectua. Pero descu-
brira que alcanza € desenlace propuesto con més eficacia po
el sstema de ainearse primero flexiblemente y marcar luego
la direccidn, en vez de pontificar con violencia. Ademés, al
abrirse a una perspectiva diferente, enriqueceray equilibrara
mejor su propio punto de vista Muchos consideran la discu
sién como un juego en el que se pierde o se gana (yo tengo
razon y el otro esta equivocado; una de las partes tiene €l
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monopolio de la verdad y |a otra estd sumida en las tinieblas
de laignorancia). Al hallar € «marco de transigencia», ganc
tiempo, aprendo mas 'y, no obstante, descubro que llego mu-
cho mas pronto adonde queria ir a parar. Otro gercicio muy
util consiste en defender 1o que uno no cree. Le sorprenderé
descubrir cuantas perspectivas huevas se obtienen asl.

Los mejores vendedores, 1os mejores comunicadores, sa
ben que es muy dificil convencer a alguien para que haga algc
gue no desea. En cambio, es muy facil llevarle a donde est
deseando ir. Mediante la creacion de un marco de transigen
ciay e empleo de una conduccion natural, pero no a travé
del conflicto, uno debe hacer lo segundo y no lo primero
Para una comunicacién eficaz es fundamental que las cues
tiones queden enmarcadas de manera que €l interlocutol
hagalo que & quierey no lo que quiere usted. Vencer unare
sistencia es dificil; resulta mucho mas fécil evitarla constru:
yendo sobre puntos de acuerdo y de relacion. Asi la resisten
ciase convierte en anuencia, en asstencia

Hay un método para resolver problemas que estriba er
redefinirlos; encontrar el camino del acuerdo y no € de Iz
discordia. Otro consiste en romper los patrones. Muchas ve
ces nos colocamos en un estado de bloqueo, durante el cua
nos dedicamos a hurgar en la basura mental. Es como cuandc
la aguja del tocadiscos encuentra un disco rayado: la misme
sinfonia aburrida se repite una 'y otra vez. Para poner fin ¢
edta Stuacion se suele dar un empujoncito ala aguja, o azarle
y continuar en otro lugar. Lo mismo se necesita para salir de
un estado de blogueo: interrumpir de algin modo el patron
el vigo edribillo fatigante, y empezar de nuevo.

A mi me divierte observar 1o que siempre ocurre cuandc
CONVOCO Una Sesion tergpéutica en mi casa de California. Edte
situada en una finca muy bonita, a orillas del mar. Cuando
llega la gente, la belleza del panorama tiende a Situarlos en un
estado positivo. Yo los contemplo desde € torredn que tiene
mi casa. Veo cdmo van llegando en coche, se apean, miran ¢
su alrededor con aegria manifiesta'y se acercan a la puerta
principal. Evidentemente, todo cuanto ven 1os pone en un es
tado vitd, positivo.
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¢Qué pasa luego? Suben, charlamos un poco (todo elo en
tono muy placentero y positivo), hasta que les pregunto:
«Bien, ¢cud es el motivo de su visita?». Al instante se puede
observar como dejan caer los hombros, se les vuelven flacci-
dos los musculos facides, respiran con angustia'y adoptan un
tono de autocompasi on mientras se disponen a desarrollar la
letania de sus penas y deciden ponerse en su estado «apesa
dumbrado».

La mejor manera de liquidar ese patron de comporta-
miento es demostrar o facil que resulta romperlo. General-
mente yo lo consigo diciendo con energia, cas como s estu-
viera enfadado: «Usted perdone, pero jno hemos comenzado
todavial». ¢Qué ocurre? En seguida replican: «jAh! Discul-
pe», se yerguen, reanudan €l ritmo normal de la respiracion,
recuperan la postura y la expresion facia habituales, y vuel-
ven a sentirse bien. Es un mensgje muy fécil de entender. Ya
saben cOmo ponerse en un estado favorable, y que son ellos
mismos quienes eligen € desfavorable. Tienen todos los ins-
trumentos para cambiar su fisiologia, sus representaciones
internas y su estado, a fin de cambiar instantaneamente su
comportamiento. ¢Con cuénta rapidez puede conseguirse
esto? En un segundo.

He descubierto que la confusién es un gran medio par:
romper patrones o modelos de conducta. Las personas re
caen en las conductas estereotipadas porque no saben com
portarse de otra manera. Andan por ahi melancolicas ydepri:
midas porque creen que con eso suscitardn el interés 'y le
preocupacion de otros. Quieren que les pregunten qué le:
pasa; es su modo de llamar laatencidn y asi usan sus recurso:
lo megor que saben paratratar de cambiar su estado.

S conociera usted a una persona asi, ¢cOmo reaccionaria’
Por una parte, tal vez podria hacer 1o que se espera de usted
es decir sentarse e iniciar una conversacion larga, profunday
[lena de dolorido sentir. Con eso tal vez se sentira megjor su
oponente, pero también se refuerza e patron. Es decirle aesa
persona gque no necesita mas que mostrarse melancolica para
recibir todas |as atenciones que desea. Pero ¢y S hiciera usted
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ago distinto? ¢S empezase a provocarle, o no le hiciera e
menor caso, 0 Se pusiera a ladrar en su cara como un perro’:
Descubrird que esa persona no sabe como reaccionar; de st
confusion o de su hilaridad nacera un patron distinto para le
percepcion de esa experiencia.

Ahora bien, es evidente que todos necesitamos, a veces
un amigo, alguien con quien hablar. Hay situaciones de tris
tezay dolor verdaderos que exigen un oido sensible y com-
prensivo. Aqui me refiero a comportamientos estereotipados
y estados de blogueo, que son secuencias reiterativas de
comportamiento, «alimentadas» por nosotros mismos Y
destructivas. Cuanto més se refuerzan, més dafio se hace uno
mismo. Entonces el verdadero objetivo es mostrar a los afec:
tados como cambiar esos patrones y la posibilidad de cam-
biar su comportamiento. Cuando uno se ve acabado, a mer-
ced del primero que quiera darle un golpe, asi es coOmo se
conduce. Si por €l contrario se consdera duefio de la situa
cidny cree que puede cambiar sus patrones, entonces puede.

Lo malo es que muchas veces nuestra cultura nos dice I¢
contrario. Afirma que no controlamos nuestro comporta-
miento, ni nuestros estados, ni nuestras emociones. Muchos
han adoptado un model o terapéutico segin € cua estamos a
merced de toda una serie de condicionantes, desde los trau-
mas de la infancia hasta los desordenes de tipo hormonal.
Hay que aprender, pues, la leccién de que los patrones s
pueden interrumpir y cambiar... en un segundo.

Richard Bandler y John Grinder se ganaron el mote de
«interruptores de patrones» en la época en que gercian como
terapeutas privados. Bandler cuenta €l caso de unavisitaaur
instituto para enfermos mentales, donde les fue presentado
un hombre que decia ser Jesucristo..., no metaforicamente, n
en espiritu, sSino en la carne. Cierto dia Bandler fue a verle.
«oTU eres Jesis?», le dijo. «Si, hijo mio», respondié € hombre.
Bandler dijo: «Volveré dentro de un minuto». EI hombre se
quedd algo confuso. Al cabo de un rato Bandler regreso cor
unacinta métrica, le dijo que pusieralos brazosen cruzy le
midi6 laenvergaduray la estatura de la cabeza alos pies, tras
1 ocud Bandler volvié asdir. Estavez € hombre se quedd dgo
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preocupado. Poco después, Bandler volvié con un martillo
varios clavos grandes y unos maderos, que empezo a clavar er
forma de cruz. El hombre le preguntd: «;Qué haces?». Ri-
chard clavo e dltimo clavo y preguntd: «¢TU eres Jesus?»
Otra vez el hombre respondio: «Tu lo has dicho, hijo mio»
Bandler dijo: «Entonces, ya sabes por qué estoy aqui». De
pronto, no se sabe cémo, el hombre recordd quién era er
redidad. Su antiguo patrén dejé de parecerle buenaidea. «jNc
soy Jestis, no soy Jestis! », se puso a gritar. Caso resuelto.

Un caso més positivo de interrupcién de patrones nos Ic
proporciona la campafia antitabaco iniciada entre nosotros
hace algunos afios. Se sugeria que cada vez que una person:
amada alargase la mano en busca de un cigarrillo, habia que
darle un beso. En primer lugar se interrumpia asi € patror
automatico del fumador y, a mismo tiempo, se creaba un:
experiencia nueva que arrojaba dudas sobre la validez de ex
patron inveterado.

Lainterrupcion de patrones también es valiosa en los ne
gocios. Un directivo la ha utilizado para cambiar e modo er
que los obreros de su fébrica consideraban € trabgjo. Cuan-
do asumié @ cargo visité la factoria, donde precisamente es-
taban montando un gemplar del producto de la compafia
destinado a su uso particular. Pero cuando éste salio de la li-
nea, en vez de aceptarlo tomo otro modelo destinado a pU-
blico en general. Ni siquiera pudo ponerlo en marcha. En-
tonces € directivo montd en clleray dejo bien sentado que
exigia que todos los productos de |a factoria debian fabricar-
se como s fuesen para él personamente. Dijo que a partir de
entonces se dejaria caer por ali en cualquier momento afir
de controlar la calidad del producto. La noticia corrié como
la pblvora, y la experiencia interrumpié el patron de negli-
genciaen €l trabajo, haciendo que muchos se replanteasen su
labor. Como maestro de las relaciones, € directivo consiguio
este resultado sin ofender a los trabajadores, sino apelando
sencillamente a su amor propio profesional.

Lainterrupcién de patrones puede ser de especia utilidad
en la politica. Recientemente acaecio en Luisiana un buen
gemplo de ello. Un legidador de dicho estado, Kevin Reilly,
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movio influencias durante toda la legidatura con € fin de ob
tener més dinero para los ingtitutos de ensefianza media y las
universidades del estado. Todos sus esfuerzos resultaron bal-
diosy € presupuesto no fue aumentado. Cuando sai6, furio
so del Capitolio estatal, un periodista le pidio su opinion
Reilly lanz6 una larga arenga'y concluyd que Luisiana no ere
mas que una «republica bananera».Afirmo: «Deberiamos de
clararnos en quiebra, separarnos de la Union y pedir un crédi-
to a extranjero... Somos los primeros en todo 1o que cuent:
(analfabetismo, madres solteras), y |os Ultimos en ensefianza.

Al principio, estos comentarios desencadenaron un alu
vion de criticas, ya que se consderd que se apartaban demesa
do de la circunspeccidn habitua del discurso politico. Pero nc
tardd en convertirse en una especie de héroe. Probablemente
con agquel exabrupto contribuyd més a cambio de los punto:
de vidta estatales acerca del presupuesto de ensefianza que cor
todos |os meses anteriores de maniobras febriles.

La interrupcion de patrones tiene su aplicacion en la vide
cotidiana. Todos tenemos experiencia de esas discusones que
se salen de madre, en que @ temainicid de la polémica queda
olvidado mientras |os interlocutores siguen discutiendo, cada
vez més encendidos, cada vez mas empefiados en «ganar», en
imponer su punto de vista. Las discusiones asi pueden ser de
lo mas destructivo para cualquier relacion. Cuando conclu-
yen, uno piensa: ¢como demonios hemos llegado tan lgjos’
Pero mientras dura la discusion uno carece de perspectiva al-
guna. Trate de recordar alguna Situacion reciente en que se
haya visto usted, o haya visto a otros, en un estado de blo-
queo. ¢Qué interrupciones habrian servido en ese caso? TO
mese unos instantes para imaginar cinco interrupciones de
patrones, que recordara para un posible uso futuro, e imagine
en qué clase de Situaciones podrian ser Utiles.

Responde con inteligencia incluso al tratamiento no

inteligente.

LAO-TSI-;, Tao TeKing
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¢QuE le pareceria tener una interrupcion de patrones pre
parada con antelacion, a modo de sistema de alarma, par:
cortocircuitar las discusiones antes de que se desmanden? He
descubierto que e humor es uno de los mejores interrupto.
res de patrones. Es dificil reirse y estar enfadado a mismc
tiempo. Mi esposa Becky y yo tenemos preparado uno que
usamos muchas veces. Lo hemos sacado de la conocida serie
de chistes del programa Saturday Night Live basados en Iz
respuesta «detesto que me pase eso». Es bastante divertido
Los actores se cuentan unos a otros las cosas horribles que s
hacen a si mismos, como frotarse |os labios con papd delijay
luego echarse alcohal en ellos, o meterse por lanariz € apa
rato de rallar zanahorias y luego echarse una gota de jarabe
mentolado para la tos, hasta que finalmente dicen: «Si, ya s
lo que quiere decir, y aborrezco que me pase eso».

De manera que Becky y yo hemos llegado a acuerdo dk
que, cuando a cuaquiera de los dos le parezca que una discu
sin empieza a volverse destructiva, diga: «Detesto que me
pase eso», ante cuya consigna € otro se ve obligado a dgjar i
discuson. Al recordar una cosa que nos hizo reir se rompe €
estado negativo en que nos encontramos, y también nos re
cuerda que aborrecemos lo que estamos haciendo. En ver:
dad, es tan absurdo emperrarse en una disputa ofensiva cor
un ser querido como frotarse los labios con papel delijay re
mojarsel os luego con acohol.

Todo lo que ensanche laesfera de la capacidad huma:
na, demaodirando que & hombre puede dcanzar ago
queno creiaredizable tienevaor.

BEN JOHNSON

En este capitulo hay dos ideas principales, y las dos con
tradicen lo que desde siempre nos han venido ensefiando. L
primera, que convence mas la transigencia que la conquista
Vivimos en una sociedad partidaria de la competenciay que
gusta de trazar una linea entre vencedores y perdedores, comc
s tal hubiera de ser e resultado de todainteraccion. Hace al-
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Aunos afios, un anuncio de cigarrillos transmitia este mensgje:
«Prefiero luchar que cambiar», y presentaba a un individuo
gue exhibia con orgullo un ojo alafuneraa, como prueba de
| idelidad alo suyo sinimportar de queé se tratase.

Sin embargo, todo cuanto sé acerca de la comunicacion
me dice que € modelo competitivo adolece de muchas limi-
taciones. He hablado ya de la magia de las relaciones, esencid
para el poder persona. Cuando uno considera a otro como
un competidor, como alguien a quien vencer, se sitdia de en-
trada en una postura de oposicién. Lo que se de las comuni-
caciones, sin embargo, me dice que hay que edificar sobre los
puntos comunes, y no sobre los conflictivos, que es necesario
«ponerse ala altura» y dirigir en vez de querer vencer lare-
sstencia mediante la violencia. Desde luego, es més facil de-
cirlo que hacerlo. No obstante, podemos cambiar nuestros
patrones de comunicacion por medio de una actitud de vigi-
lancia permanente y consciente.

La segunda idea es que nuestros patrones de comporta-
miento no estan grabados en nuestro cerebro con carécter in-
deleble. Cuando hacemos reiteradamente algo que nos limita,
no es que suframos alguna dolencia mental abstrusa, sino,
simplemente, que estamos repitiendo un patron mental que
no nos conviene. La solucion consiste, sencillamente, en rom-
per ese patrén, degjar de hacer |o que hacemos e intentar algo
nuevo. NO somos unos robots conectados permanentemente
a traumas personales apenas recordados. Cuando hacemos
ago que no nos gusta, basta con reconocerlo y cambiarlo.
¢No dicelaBiblia que «seremos cambiados en un ingtante, en
un abrir y cerrar de 0j0s»? Podemos ser |0 que queramos ser.

El fondo comun de ambas ideas es la nocion de flexibili-
dad. El que tiene dificultades para montar un rompecabezas
no adelanta nada s se empefia en ensayar unay otra vez la
misma solucién. Para resolverlo hay que mostrarse flexible,
cambiar, adaptarse, experimentar, ensayar otra cosa. Cuanto
mas flexible sea usted, més opciones creard, més puertas seré
capaz de abrir y més éxitos conocera.

En e préximo capitulo consideraremos otro instrumento
crucial paralaflexibilidad personal, que se llama...
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1€

Redefinicion del marco: &
poder de la perspectiva

Lavida no es es&ica Los Unicos que no cambian de
propdsito y de ideas son los inquilinos de los manico
miosy losdd cementerio.

EVERETT DIRKSEN

Consideremos @ ruido que hace un paso. S yo le pregun
tase: «¢Qué significa un paso para usted?», seguramente me
contestaria «Para mi no sgnifica nada». Vamos a reflexiona
sobre eso. Cuando uno camina por una calle muy concurri-
da, los pasos son tantos que ni Squiera se oyen. En tal situa
cion no tienen ningun significado eficaz. Pero ¢y S estuvier:
sentado a solas en casa, de noche, y oyera pasos en la plant:
baja, y un instante después oyera que esos pasos e acerca
ban? ¢Tendria entonces ese ruido algun significado? Sir
duda. Esa misma sefid (el ruido de los pasos) tendra mucho:
significados diferentes, en funcién de lo que haya supuestc
para usted en anteriores Situaciones parecidas. Su experienci:
pasada puede suministrar un contexto a esa sefid, determi:
nando asi o que le tranquiliza o le darma. Por giemplo, unc
puede clasificar esa sefid como que su conyuge regresatarde
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a casa. Las personas que hayan sido victimas de agun atrace
pensaran que ha entrado un intruso. De tal manera que e
significado de cualquier experiencia de la vida depende de
marco en que la stuemos. S uno cambia & marco, es decir e
contexto, € significado cambia a instante. Una de las herra
mientas méas poderosas para el cambio personal consiste er
aprender a Situar €l meglor marco posible para cada experien
cia. A este proceso se le denomina «redefinicion del marco»
Tome una hoja de papd y describa la figura que aparece a
pie de estas lineas. ¢Qué ve usted?

h'g

Puede uno ver varias cosas. Quiza vea lo que considerari
como un sombrero dibujado verticalmente, un monstruo
una flecha que apunta hacia abgjo, etcétera. Describa lo que
ve ahora. ¢Ve también las letras «FLY »? [«volar»]. Es posible
gue las haya visto de entrada, ya que ese motivo grafico he
sido muy utilizado en pegatinas y otros articulos de promo
cion. En este caso, ha sido su marco de referencia previo I¢
gue le ha permitido leer «FLY » inmediatamente. Y si nc
lo habia visto, ¢por qué? ¢Lo ve ahora? Si no vio las letras
probablemente fue debido a que, dado su marco habitual d
percepcion, usted espera que las letras se escriban sobre pape
blanco con tinta negra. Mientras utilice usted dicho marcc
para interpretar esa Situacion, no podra ver las letras «FLY »
gue en este caso estan escritas en blanco. Para verlas hay que
redefinir e marco de percepcion. Lo mismo pasa en la vida
Muchas veces vivimos rodeados de oportunidades que no:
permitirian hacer de nuestra existencia precisamente 1o que
quisiéramos. Hay recursos para convertir nuestros grande:
problemas en nuestras mayores oportunidades..., pero solo s
conseguimos abandonar |os patrones de percepcidn trillados.

Una vez més, y como hemos ido viendo en todo este li-
bro, en e mundo no hay nada que tenga un significado inhe-
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rente. Nuestro parecer sobre las cosas y sobre lo que hace
mos en la vida depende de nuestra percepcion de ello. Le
mala suerte es un punto de vista. La jagueca de usted es |¢
fortuna del vendedor de aspirinas. Los seres humanos sor
propensos a atribuir un significado concreto a las experien
cias. Decimos que tal cosa ocurrio y que «tal» significa
«cual», cuando en redlidad los posibles modos de interpreta
cualquier experiencia son infinitos. Lo habitual es enmarca
las cosas seguin las hayamos percibido en € pasado. Cam:
biando estos patrones habituales de percepcidn, muchas ve
ces conseguiriamos inducir mayor variedad de opciones er
nuestra vida. Conviene recordar que las percepciones sor
creativas. Por gemplo, s percibimos algo como una obli-
gacion, tal es el mensgje que enviamos a nuestro cerebro. Y
entonces €l cerebro produce estados que hacen de ello un:
reaidad. S cambiamos nuestro marco de referencia pare
contemplar la misma situacion desde otro punto de vista
cambiaremos nuestra manera de reaccionar ante la vida. E
posible modificar nuestra representacion o percepcion acerce
de cualquier cosa, y en el mismo instante cambian nuestro:
estados y comportamientos. Eso es o que significa la rede
finicion del marco.

Recuerde que no vemos & mundo tal como es, porque las
cosas pueden interpretarse desde muchos puntos de vista
Nuestra manera de ser, nuestros marcos de referencia, nues
tros «mapas», definen € territorio.

Figura A Figura

Consdere, por gemplo, lafiguraA. ¢ Qué ve usted? Natu-
ralmente, una especie de vigabruja. Contemple ahoralafigu-
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ra B. Corro puede ver, es e dibujo de una viga similar, que
hunde la birbilla en una estola de pi€l. Fijese bieny procure
imaginar Iés, cosas acercade esaanciana ¢ Edatrige o degre ?
¢En qué estara pensando? Pero hay otra cosa interesante en
esaviga El dibujante asegura que la obra representa en redi
dad a unalijasuya, joveny bonita S cambia usted su marce
de referencia quiza consiga ver a esa joven hermosa. He agqu
una ayuda:la nariz de la anciana se convierte en la barbillay e
perfil de lamandibula de lajoven; € ojo izquierdo de la an-
cianaesenredidad la orgjaizquierda de lajoven, loslabios de
la vigia corresponden a un collar que lajoven luce en € cudlo
Si todavia le resulta dificil, le ayudaré con otro dibujo que Ic
aclara perfectamente. Congidere lafiguraC. HguraC

La pregunta obvia es. ¢por qué hemos visto una vigaen le
figura B, ) mo auna mujer joven bonita? Respuesta: porque
estébamos condicionados previamente para ver la anciana
En mis cursos muchas veces ensefio a una mitad de los asis
tenteslafguira A, y alaotramitad la figura C. A continua
cion les ense fio la figura intermedia, 1a B. Se inicia entonce
una interaccion entre los dos grupos, a menudo con discu-
sones acercal de quién tiene razon. Los que vieron A primerc
encuentran dlificii ver lajoven; a quienes vieron C primero le
ocurre lo contrario.

Conviene tener en cuenta que nuestras experiencias pasa
das filtran constantemente nuestra capacidad para ver 1o que
realmente acurre en e mundo, y que las maneras de conside
rar o de experimentar cualquier situacion son multiples. E
gue compra con antelacion localidades para un concierto
luego | i s revende a precio mas ato junto alaentrada puede

vil
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ser tenido por un aprovechado que abusa de los demés... ¢
por alguien que presta un servicio a los que no consiguieror
su hillete a tiempo 0 no quieren aguardar su turno en la cola
Laclave del éxito en la vida consiste en representarnos siem
pre nuestras experiencias de manera que nos capacite pare
producir resultados aln mejores para nNOSoOtros Mismos y
paralos demés.

Ve d pequelio como d mismo se ve, aceptar lapoce
fuerza que tengalo déhil, gprovechar la escasa luz que
0é lo mortecino: 0 eslo que e llama obrar con natu
rdidad.

LAO-TSE, Tao TeKing

En su forma més sencilla, la redefinicion del marco estrib
en cambiar un juicio negativo a positivo mediante € despla
zamiento del marco de referencia utilizado para percibir |
experiencia en cuestion. Hay dos tipos principales de redefi
nicion, o manera de aterar nuestra percepcion acerca de ago
la redefiniciéon del contexto y la redefinicion del contenido
Ambas ateran las representaciones internas y pueden eimi:
nar dolores o conflictos internos y asi colocarnos en un esta
do de mayor dominio de nuestros recursos.

La redefinicion del contexto consiste en tomar una expe
riencia que ha parecido mala, decepcionante o indeseable,
demostrar como esa misma conducta o la misma experiencia
representa en realidad una gran ventgja en otro contexto. La
literatura infantil abunda en ejemplos de redefinicion del
contexto. He aqui uno de ellos: € patito feo sufre mucho por
ser diferente, pero su feadad resulta ser su belleza cuando se
convierte en un cisne adulto. La redefinicion del contexto es
uN recurso precioso en los negocios. Nuestro socio, € eterno
discrepante, era una carga, hasta que nos dimos cuenta de su
gran utilidad como critico después de |os concursos de ideas,
por su agudeza para advertir con anticipacion cualquier po-
sibleinconveniente.

www.DecidaTriunfar.net

ut


www.DecidaTriunfar.net

Las grandes innovaciones son obra de aquellos que saber
redefinir actividades y problemas, sacando de ellos posible:
recursos en otros contextos. El petrdleo, por € emplo, antafic
desvalorizaba por completo la propiedad en donde se le en
contrase, a inutilizarla para los cultivos; en cambio, mire I¢
gue vae ahora. Hace bastantes afios, las enormes cantidade:
de viruta de madera sobrantes de los aserraderos eran un grar
problema porque no se sabia como librarse de ellas. Alguier
se fijo en esos desperdicios y decidid aprovecharlos en otrc
contexto. Les afiadio un aglomerante y un disolvente, e in
vento un material sintético. Tras contratar con los aserrade
ros e servicio de evacuacion de toda aquella viruta «intil»,
idesarroll6 en solo dos afios un negocio multimillonario
cuya principa materia prima no le costaba absolutamente
nadal Eso es, en realidad, el emprendedor: alguien que cre:
recursos y les confiere una nueva capacidad de generar ri:
queza. En otras paabras: un habil redefinidor.

La redefinicion del contenido estriba en tomar exacta
mente la misma situacidn, pero cambiando o que significa
Supongamos, por gemplo, que tiene usted un hijo muy ha
blador. jNo se callajamés! Tras una redefinicion del conte-
nido, podria decirse que debe ser un joven muy inteligente
cuando tiene tantas cosas que decir. O tomemos €l caso dk
aquel famoso generd que durante un duro ataque del enemi-
go redefinid la situacion de sus tropas diciendo: «No es que
estemos batiéndonos en retirada, SNo que avanzamos en otra
direccién». Cuando muere un ser querido, en nuestra cultura
sus allegados se entristecen. ¢Por qué? Por muchas razones,
entre las cuales figura el sentimiento de una pérdida, princi-
palmente. Sin embargo, en otras sociedades |o celebran. ¢Por
qué? Pues porgue redefinen la muerte e interpretan que e
difunto va a quedarse para sempre con dlos, y que en € uni-
verso nada se destruye sino que solo se transforma. Otros
consideran la muerte como el transito a un nivel existencia
més elevado, y por eso sedegran.

Otra manera de redefinir el marco consiste en modificar
nuestro modo de ver, oir o representarse una situacion.
Cuando nos ha contrariado |o que aguien nos ha dicho, po-

343
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Diez ensaladas

demos imaginarnos a nosotros mismos sonriendo mientras
escuchamos las mismas palabras, dichas por la misma perso
na pero con la voz de nuestro cantante favorito. O podemos
imaginar mentalmente la misma experiencia, pintando al que
habl 6 rodeado de nuestro color preferido. O incluso modifi:
car directamente lo que se ha dicho. Al revivir la experiencie
en nuestra mente podemos imaginar que nuestro adversaric
nos ha pedido disculpas. O suponer que nos habla desde un:
perspectiva de tremenda inferioridad. Como hemos redefi:
nido e estimulo, cambiamos € sentido del mensgje enviadc
al cerebro y, por tanto, los estados y comportamientos aso
ciados con el mismo. Este libro esta lleno de redefiniciones
El capitulo titulado «Las sSete mentiras del éxito» no habla de
otracosa
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Hace algun tiempo, el Baltimore Sun publicd un articulc
conmovedor y lleno de fuerza, reimpreso por el Readers
Digest bagjo € titulo de «Un muchacho de visién singular»
Tratébase de un chico llamado Calvin Stanley. Por lo visto
Calvin monta en hicicleta, juegad béisbol, asste ala escuelé
y hace lo mismo que cuaquier otro muchacho a su edad de
once afnos... excepto ver.

¢COmo es posible que ese chico haga todas esas cosas
cuando tantos otros en una situacion asi abandonarian tode
esperanza y vivirian amargados? Mientras iba leyendo € ar-
ticulo, comprendi que la madre de Calvin es una maestra de
la redefinicidn. Todas las experiencias que ha vivido Calvir
(experiencias que otros cdificarian de «limitaciones»), ela la
ha convertido en ventgjas para la mente de su hijo. Y comc
eso eslo que él se representaa si mismo, pues eso es 1o que
Calvin vive. He aqui algunos gjemplos de la comunicacior
entre ambos.

La madre de Calvin recuerda el dia en que su hijo le pre
guntd por que era ciego. «Le respondi que habia nacido asi
y gue nadie teniala culpa. El pregunt6: " ¢Por qué he teni-
do que ser yo?', y yo ledije: "Nolo sé, Calvin. Tal vez haya
un proyecto especial parati".» Luego le invitd a sentarse y
continuo: «Tu ves, Calvin, sdlo que usas las manos para ver
en vez delos 0jos. Y recuerda que no hay nada que no seas
capaz de hacer».

Otro dia Calvin mostré su tristeza por no poder ver e
cara de su madre. «Pero la sefiora Stanley supo qué debia
contestarle a su hijo —continuaba e articulo—. Le dije:
"Calvin, tU puedes ver mi cara. Puedes verla con tus manosy
a escuchar mi voz, y me conoces mgjor que muchas personas
capaces de ver con los gjos".» El articulo seguia diciendo que
Calvin se mueve con energia y seguridad en € mundo de los
gue ven, con la confianza inconmovible de los nifios que se
saben respaldados por su madre. Calvin desea llegar a ser
programador de ordenadores y disefiar algin dia programas
paralosinvidentes.

El mundo esta lleno de seres como Calvin. Lo que se ne-
cesita Son mas personas que sepan redefinir con tanta eficacia
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como la sefiora Stanley. Recientemente he tenido la suerte de
conocer a otro maestro de la redefinicién, € comandante Je
rry Coffey. Es un hombre increible, que utilizo la redefini:
cion para conservar e equilibrio mental durante los siete
afos que paso en un campo de prisioneros de guerra de
Vietnam. Al oir esto, nuestra primera reaccién quiza sea un:
mueca. Sin embargo, en e mundo no hay nada bueno n
malo, excepto por la manera en que nos lo representemos
Jerry decidio representarselo como una gran oportunidad
como € desafio de mantenerse firme y la ocasion de aprende
acerca de si mismo mucho mas que en cuaquier otra cir:
cunstancia pasada. Y una oportunidad de acercarse mas ¢
Dios. Se dijo que algin dia podria enorgullecerse de su con
ducta. Desde este marco de referencia, consider6 todo cuan
to le ocurria como parte de una experiencia de desarrollc
persona, y salid de esa vivencia transformado total y positi-
vamente. Ahora dice que no la cambiaria ni por un millén d
dolares.

Piense en agun error importante que haya cometido us
ted durante e afio pasado; a pensarlo quizas experimente
una melancolia pasgjera.

Pero es probable que ese error haya sido parte de una ex:
periencia en la que abundaron mas los éxitos que los fracasos
S lo considera asi, se dara cuenta de que probablemente
aprendié mas de aqud error que del resto de |o hecho durante
€l mismo mes, pongamos por caso.

De manera que uno puede fijarse en lo que hizo mal o re
definir la experiencia bgjo un punto de vista mas amplio, que
incluyalo que se ha aprendido. Cada experienciatiene mul-
tiples sentidos. El que cuenta es € que usted quiera destacar,
como también el contenido es aquel que prefiera observar.
Unade las claves ddl éxito consiste en hallar para cada expe
riencia e marco mas Util, afin de convertirla en algo que le
favorezcaen vez de perjudicarle.

¢Existe aguna experiencia que no pueda uno modificar?
¢Algin comportamiento que forme parte inmutable de
nuestro ser? ¢Somos o mismo que nuestra conducta, 0 so-
mos los duefios de ella? Lo que mas he subrayado en todos
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los capitulos de este libro es que usted manda. Usted dirige
su cerebro. Usted produce los resultados de su vida. Larede
finicién del marco es uno de los medios mas poderosos que
existen para cambiar sus opiniones acerca de una experiencia
Eso de poner marcos a las experiencias viene haciéndolo us
ted desde sempre; a veces incluso cambia € marco segur
cambian |os acontecimientos.
Tdémese un momento para redefinir estas situaciones:

1 Mi jefe me abroncatodoslos dias.

2. Egte afio me toca pagar mucho més que e anterior por
el impuesto sobre larenta.

3. Este afio no nos ha quedado dinero para poder com
prar regal os de Navidad.

4. Todas las veces que empiezaa salirme bien algo im
portante, SOy yo mismo quien |o estropea.

He aqui algunas sugerencias de redefinicion:

1.% Puesto que se molesta en decirle o que piensa de us-
ted, sera que le aprecia; de lo contrario, se habrialimitado a
despedirle.

2.%) Estupendo, porque significa que habr& ganado usted
mucho més dinero este afio que e afio pasado.

3.9 Es una oportunidad magnifica para aguzar € ingenio
y regalar cosas que serén recordadas sempre, en vez de com-
prar un articulo de serie cualquiera; esta vez sus regal os seran
algo personal.

4.% Es buena cosa que haya usted observado ese patron
de su conducta anterior; ahora podra averiguar a qué era de-
bido, jy cambiarlo de unavez parasiempre!

La redefinicion del marco de referencia es esencia pare
aprender a comunicarnos con nosotros mismos 'y con los de
més. A un nivel personal, se trata del significado que quera
mos conferir a los acontecimientos. A un nivel general, e
una de las herramientas de comunicacidén mas efectivas que
existen. Pensemos en la venta, o en cualquier otraformade
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persuasion. El que establece € marco, € que define € campc
de juego, es & que gerce mayor influencia. La mayoria de lo:
grandes triunfos que usted recuerde en cualquier terreno
desde la publicidad hasta la palitica, son resultado de unare
definicion hébil: ha sdo cuestion de cambiar las percepcione:
de la gente, de manera que sus nuevas representaciones acer:
ca de algo Stlen alas personas en estados que las hagan pen
sar o actuar de una manera diferente. Un amigo mio vendic
su cadena de restaurantes dietéticos a la Genera Mills pol
una cantidad equivalente a 167 veces sus beneficios, opera
cion cas inaudita en laindustria. ¢Como lo consiguié? Puer
haciendo que la General Mills valorase su empresa, no por I
gue vaia, sno por lo que podiallegar a valer cinco afios des
pués, si en vez de venderla optase por continuar su expan
sion. El no tenia ninguna prisa en vender, pero la Genera
Mills necesitaba comprar en seguida para cubrir sus objeti:
vos, motivo por € cual aceptd ese planteamiento. La persua
sién no es més que un cambio de percepcidn inducido.

En muchos casos, |a redefiniciéon no la hacemos nosotros
sino que la hacen para nosotros. Alguien cambia el marcc
para nosotros, y reaccionamos ante ello. ¢Qué es la publici-
dad, al finy a cabo, sino un sector econémico enorme cuy:
Unica finalidad consiste en «enmarcar» unay otra vez las per:
cepciones de las masas? ¢De veras cree usted que una cervez:
determinada expresa una masculinidad extraordinaria, 0 que
tal marca de cigarrillos le confiere un atractivo sexua fuera dk
lo comin? S le diera usted un cigarrillo Virgina Slims a ur
indigena, seguramente no exclamaria: «jHolal jQué machc
me siento!». En cambio, a nosotros, |0s persuasores nos pu
seron € marco, y reaccionamos. Y s elos creyeran que toda
via no reaccionamos lo suficiente, definirian otro marco nue
vo, aver s funcionabamejor.

Una de las redefiniciones més logradas de la publicidad he
sido la de Pepsi-Cola. Desde tiempo cas inmemorial, lé
Coca-Cola ha venido siendo € refresco de cola predominan-
te. Su historia, su tradicion y su posicion de mercado eran in-
discutibles. Pepsi no podia hacer nada que batiera a Coke en
su propio terreno. Cuando uno se enfrenta a un clasico, no
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sirve decir: «Somos més clasicos que elos». El publico no se
lo creeria

Lo que hizo Peps fue cambiar las reglas del juego. Cuan-
do se puso a hablar de la Generacion Peps y lanz6 su «Desa
fio Pepsi», convirtié en fuerza su debilidad. Lo que decia
Peps eraadgo asi como: «Sin duda, ellos han sido los reyes,
pero veamos qué pasa hoy. ¢Quiere usted un producto de
ayer o uno de hoy?». Estos anuncios redefinian la fuerza tra-
diciond de Coke como una debilidad, como unaindicacién
de que era un producto del pasado, pero no del futuro. Y re-
definieron € papel tradicional de segundo violin de Pepsi
COMO unaventaja de esta compafiia

¢Qué ocurrio? Que finalmente Coke decidio jugar en el
terreno de Peps, lanzd su paraddjica «nueva» Coke, y € res-
to ha pasado ya ala historia del marketing. Esperemos a ver
s funciona la redefinicién de Coke, cuando ofrece a publico
tanto una antigua «Classic» Coke como una nueva «Pepsi»
Coke. No obstante, € caso suministra un gemplo clasico de
redefinicion, porque la batalla se centr6 en laimagen y nada
més. SOlo era cuestion de ver con cud de los marcos se que-
daba la mente de los consumidores, ya que no hay ningin
contenido socia inherente en una bebida carbonicay azuca-
rada que solo sirve para estropearle a uno la dentadura. Ni €l
sabor de Pepsi, comparado con e de Coke, tiene nada que
sea inherentemente mas contemporaneo. Pero, al cambiar el
marco y redefinir las condiciones, Peps realizo una de las
mayores jugadas de marketing de la historia reciente.

Laredefinicion del marco fue uno de los principales pun-
tos delitigio de la demanda del genera William C. Westmo-
reland contrala CBS, por valor de 120 millones de ddlares.
Cuando acudio a los tribunales, Westmoreland contaba, al
parecer, con un considerable papel pasado, pero no del futu-
ro. Y redefinieron €l papel tradicional de segundo violin de
Peps como una ventgja de esta compafiia

Por ultimo, Westmoreland retiré su demanda a cambio
deunasmplerectificacion, y laCBS quedd en eterna deuda de
agradecimiento con las habilidades redefinidoras de Scanlon.

Pensemos en la palitica. A medida que los especiaistas en
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marketing y los asesores de imagen han ido jugando un pape
cada vez mas destacado en ese proceso, la batdla por estable
cer e marco se ha convertido en la parte dominante de la vid:
politica norteamericana. A veces parece incluso la parte Uni:
ca. Después de los debates entre Reagan y Mdéndale, los pe
riodistas se vieron asaltados por agentes de ambos partido:
empefiados en imponer el matiz mas favorable, el mego
marco posible, a cada una de las palabras que se habian pro
nunciado. Motivo: que importaba menos € contenido que e
marco en donde situarlo.

Reagan fue e responsable de una de las redefinicione:
maés habiles del segundo debate presidencial. Durante € pri:
mero, la cuestion de su edad habia satado a tapete pol
primera vez en toda la campafia (naturalmente, eso tambiér
fue un replanteamiento del marco; la opinién pablica ya es
taba enterada de la edad del candidato, ¢0 no?). Pero su dis
curso titubeante, y la manera en que informé del mismo e
prensa, redefinieron el asunto de la edad, que de simple he
cho pasd a convertirse en un posible inconveniente. Durante
el segundo debate, Mdndale hizo insinuaciones para hace
hincapié en € inconveniente de la edad de Reagan. El publicc
Se quedd esperando la reaccion indignada de Reagan. Pero é
con su mejor acento de sorpresa fingida, dijo que no, que |
cuestion de la edad no debia constituir un tema de la campa
fiay que é no pensaba explotar la juventud y la inexperien
cia de su rival. Con una sola frase redefinio por completo I
cuestion, y de tal manera que la misma no volviese a adquiri
relevancia durante la camparia.

A muchos nos resulta més facil la redefinicion cuando no:
comunicamos con los demas que cuando nNos comunicamo
con nosotros mismos. S intentamos venderle a alguien nues
tro coche vigjo, sabemos gque es necesario enmarcar nuestre
presentacion de manera que subraye 1o que funciona bien y
quite importancia a lo que esta estropeado. S nuestro posible
comprador tiene un marco diferente, nuestra tarea consistiré
en cambiar su percepcidn. En cambio, pocos de nosotros de
dicamos mucho tiempo a pensar como deberiamos enmarca
nuestras comunicaciones con nosotros mismos. Nos ocurre
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algo, nos formamos una representacion interna de esa expe-
riencia y nos figuramos que a partir de entonces hemos de vi-
vir con ella. Piense € lector qué absurdo es eso. Es como darle
a la llave del encendido, poner en marcha € coche y dga
gue vaya adonde quiera.

En redidad, necesita usted aprender a comunicarse consi-
go mismo empleando tanto sentido comun, voluntad y per-
suasion como s estuviera en una transaccion comercial. Ne-
cesita ponerse a enmarcar y redefinir sus experiencias de ta
manera que éstas trabgen a su favor. Para comenzar basta cor
hacerlo al nivel del razonamiento consciente y ponderado.

Todos conocemos a personas que después de un amoric
desgraciado caen en una timidez tremenda. Dolidas por las
«calabazas», rehuyen otras relaciones subsiguientes. En rea
lidad, esa relacion anterior les ha proporcionado més alegrias
gue penas; por eso les cuesta prescindir de ella. Pero la ope
racion mental consistente en borrar los buenos recuerdos y
poner énfasis en los malos es € peor marco posible para una
experiencia. La solucion estriba en cambiar € marco, ver la
alegrias, 1o que se ha ganado y aprendido. Entonces se actua
ré a partir de un marco positivo, y no negativo, lo cua per:
mitird iniciar en € futuro relaciones mucho mejores.

Tomese un minuto para recordar tres situaciones de l¢
vida que le desborden. ¢De cuantas maneras diferentes puede
verse cada una de esas situaciones? ¢Cuantos marcos logre
situar alrededor de ellas? ¢Qué se aprende a verlas de modc
diferente? ¢En qué medida surgen posibilidades de actuar de
manera distinta?

Me parece estar oyendo a algunos de mis lectores mien
tras dicen: «Eso no es fécil. A veces me siento demasiadc
deprimido para hacerlo». De eso, ni hablar. ¢Qué es la de
presion? Es un estado. ¢Recuerda que en este libro hemo:s
comentado ya € tema de la asociacion/disociacion? Un:
condicion previa para Situarse a si mismo en otro marco es li
facultad de disociarse de la experiencia deprimente y verle
bajo una perspectiva nueva. Entonces podra cambiar su re
presentacion interna y su «fisiologia». Si se hallaba usted er
un estado de privacion de sus recursos, ahora ya sabe como
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cambiarlo. S ha colocado algo en un marco que no esfavora
ble para usted, cambie & marco.

Una manera de redefinir consiste en cambiar € significa
do de una experiencia o de una conducta. Imaginemos una
situacion en la que alguien haga una cosa que a usted no le
gusta, y a cuya conducta usted atribuye agun significado es-
pecial. Podria ser € caso de un matrimonio en que € marido
fuese muy aficionado a cocinar, y muy deseoso de recibir
alabanzas por su habilidad culinaria. La mujer guarda silen-
cio durante la comida, con gran contrariedad por parte del
hombre. S |e agrada € plato, deberia decirlo; s no dice nada,
es que no le gusta. ¢Qué se podria hacer para redefinir su
percepcion de laconducta de su mujer?

Recordemos que |o importante en esta situacion eran las
alabanzas. La redefinicion del sentido implica modificar la
percepcion negativa a otra que confirme lo que € sujeto con-
sidera importante, y hacerlo de una manera que é no haya
considerado nunca antes. Al gastronomo le sugeririamos que
quiza su conyuge gusta de sus platos y o demuestra ponién-
dose a comer sin perder € tiempo en hablar. La accion vae
més que las palabras, ¢no es cierto?

Otra posibilidad seriala de redefinir € sentido del com-
portamiento mismo. Podriamos preguntarle: «Usted mismo,
¢Nno ha estado nunca silencioso durante una buena comida?
¢Qué sensaciones experimentaba en ese momento?». El
comportamiento de la mujer solo era preocupante dentro del
marco puesto por é. En casos asi basta con un poco de flexi-
bilidad para cambiar € marco.

Un segundo tipo de redefinicion es el que actlia sobre un
comportamiento propio que a uno mismo no le gusta. Por o
general, uno se lo censura porque no le agrada lo que dice de
uNo MiSMOo cOMo persong, 0 no le satisface o que consigue
con él. La manera de reenmarcarlo esimaginar otra situacion
o contexto en e que dicho comportamiento pudiera servir
paralograr algo que desea.

Supongamos que es usted un vendedor y que se ha toma-
do mucho trabajo en conocer su producto a dedillo. Pero,
una vez en la situacion de la venta, tiende a inundar a sus

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

clientes con tantas informaciones que los confunde, de ma
nera gque a veces posponen la decision de comprar. La pre
gunta aqui es ésta: ¢en qué otra coyuntura podria ser efica:
ese comportamiento? ¢Y s se dedicase a escribir textos pu
blicitarios o, mejor alin, documentacion técnica sobre € mis
mo producto? Dominar una gran cantidad de informacion y
saber cdmo encontrarla incluso podria serle Util para estudia
una carrera 0 ayudar a sus hijos en los estudios. Como se ve
el problema no estd en e comportamiento mismo, sino en |z
aplicacion que se le da. ¢Puede usted imaginar otros gemplo:
de su propia vida? Todos |os comportamientos humanos sor
(tiles en dgun contexto. El habito de dgjar las cosas para otrc
dia quiza parezca uno de los mas indtiles, pero ¢no seri:
bueno degjar para otro dia las tristezas o los enfados... haste
aplazarlos indefini damente?

Practique gercicios de redefinicion de cuaesquiera iméa
genes 0 experiencias que sean una fuente de preocupacior
para usted. Piense, por g emplo, en una persona 0 en un cax
de esos que se convierten en una obsesion. Usted vuelve ¢
casa después de una jornada pésimay no consigue pensar e
otra cosa sino en ese proyecto ridiculo que su jefe le encargc
a Ultima hora. En vez de distanciarse de é, usted se ha traidc
lafrustracion a casa. Esta mirando la televisién con sus hijos
y d mismo tiempo no degja de pensar con enfado en € «estt
pido» de sujefey en su proyecto idiota

En vez de permitir que su cerebro le amargue € fin de se
mana, puede aprender a redefinir la experiencia de mafiera que
le haga sentirse megor. Comience por disociarse de é. Tome li
imagen de su jefe y pdngala en su mano. Pintele unas gafas d
payaso, una narizota 'y un bigote. Pongale una voz chillona
de monigote de pelicula de dibujos. Imaginele amistoso
amable, diciendo que necesita la ayuda de usted en ese pro
yecto: ¢no querria ayudarle, por favor? Después de ver
cuestion asi, quiza podria imaginar que esta ocupado, que a l¢
meor no se acordd de pedirle 1o que necesitaba hasta @ Ultime
minuto. Tal vez recuerde alguna ocasion en que usted hizo I
mMismMo con otra persona. Preglntese s esa situacion tient
tantaimportancia como para permitir que le estropee d fin de

353

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

semana, y s hay motivo para continuar preocupado por una
cuestion del trabgjo estando en casa.

No digo que € problema no seared. Quiza necesita usted
un empleo nuevo, 0 comunicarse megor en e que actualmen-
te ocupa. Pero s ése es el caso, hay que afrontar € problema,
en vez de obsesionarse con agun fantasma mental que va
provocando reacciones y hace que trate desagradablemente a
quienes le rodean. Haga un par de veces|o que le aconsgo, y
la proxima vez que hable con su jefe quizale vea con gafas de
payaso y con una narizota, y tal vez se tome de otra manera
lo que le dice; con lo se habria introducido una nueva reali-
mentacion (feedback) y un nuevo camino para la interaccion
entre ambos, distinta de la anterior dinamica de estimulo-
respuesta que usted habia establecido entre ambos.

He utilizado estos pequefios replanteamientos para lo
que muchos considerarian grandes problemas. A menudo, s
la situacion es complicada, sera preciso efectuar una serie de
redefiniciones menores para alcanzar gradualmente, aunque
de una manera mas completa, € estado deseado.

En su sentido més amplio, la redefinicion del marco pue-
de utilizarse para eliminar las sensaciones negativas de cas
cualquier origen. Una de las técnicas més eficaces es la que
consiste en imaginarse uno mismo en € cine, y ver la expe-
riencia que le preocupa como una peliculaen lapantala. En-
tonces puede uno acelerar laimagen, como para una escena
coémica, y ponerle misicade circo o de organillo. Luego qui-
za le daria marcha atras, para ver como laimagen se vuelve
cada vez més absurda. Ensaye esa técnica con agun asunto
de los que le preocupan; vera qué pronto € mismo pierde su
negatividad.

La misma técnica puede sarvir para las fobias, sdlo que en
este caso hay que emplearse afondo. He aqui por qué. Una
fobia esta arraigada con frecuencia a un nivel cenestésico
muy profundo, por lo que ser& preciso distanciarse mucho
més de ella para redlizar una redefinicion del marco que re-
sulte eficaz. Las reacciones fobicas son tan fuertes que pue-
den producirse con sélo pensar en o que uno teme. Para tra-
tar a pacientes asi hay que disociarlos varias veces de sus
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representaciones. A este procedimiento le llamamos «daobl ¢
disociacion». Si tiene usted una fobia en relacién con algo
ensaye el gercicio sguiente. Retroceda mentalmente a un:
época en que se sintiera totalmente duefio de sus recursos )
[leno de vitalidad. Retrotréigase a ese estado y experimente
otra vez esas sensaciones de fuerzay confianza en si mismo
ahora se vera a usted mismo como s estuviera rodeado de
una burbuja protectora de energia radiante. Una vez dotadc
de esa proteccion, entre en su «cine menta» favorito. Busgue
una butaca confortable y bien situada frente a la pantalla
Luego imagine que se separa usted de su cuerpo y vuela hacic
la cabina de proyeccién, siempre notando la burbuja pro
tectora a su arededor. Mire hacia abgjo y véase a si mismc
sentado entre € publico, mirando a la pantalla que esta er
blanco.

Hecho esto, fijese en la pantalla 'y proyecte una imager
fijay en blanco y negro de la fobia o de cualquier otra expe
riencia terrible que le tenga preocupado. Usted mira hacie
abgjo, viéndose a si mismo sentado entre € pablico que ob
servalo que sucede en la pantalla, de lo cual, por tanto, se di-
socia doblemente. En tales condiciones, pase d revés la pdli:
cula de blanco y negro, y a gran velocidad, de modo que e
motivo de su preocupacion aparezca como una vigia pelicule
de aficionado o una comedia antigua. Observe las reaccio
nes de hilaridad mientras se contempla a si mismo entre e
publico que mirala pelicula.

Vamos a avanzar un paso mas. Esa parte de usted que
realmente esta en posesion de sus recursos, laque haido al:
cabina de proyeccion, debe regresar ahora flotando alaloca
lidad donde usted esta sentado, y luego ponerse en pie y
avanzar hacia la pantalla. Debe poder hacerlo en estado de
mucha fuerza y confianza en si mismo. Luego digale a su an
tiguo «yo» que ha estado observandole y que se le han ocu-
rrido dos o tres maneras de ayudarle a cambiar esa experien
cia, dos o tres redefiniciones del sentido o del contenido que
le ayudaran a superarlo de otro modo, ahoray en €l futuro:
modos que el otro «yo» Mas reciente, con sus percepciones
actudesy més maduras, dominaalaperfeccidn. Puedeir ol-

355

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

vidando toda esa angustia y ese miedo. Ahora tiene mas re
CUrsos que cuando era joven, y esa viga experiencia es histo
riay nadamas.

Ayude a su «yo» reciente a enfrentarse con lo que antes
no podia superar, y luego regrese ala butaca y vea como he
cambiado la pelicula. Pase la misma escena en su imagina
cion, pero esta vez viendo cOmo Su nuevo «yo» se desenvud-
ve con total seguridad en la misma situacion. Hecho esto
debe acercarse otra vez a la pantalla y felicitar a su nuevo
«y0» con un abrazo, por haber roto lafobia, 0 € traumao e
temor. Introduzca entonces ese nuevo «yo» dentro de si, sa
biendo que posee mas recursos que nuNca, y gque es una parte
importante de su vida. Haga esto para todas las diversas fo
bias que quiza padezca, y luego haga lo mismo para ayudar ¢
otra persona.

Esa puede ser una experiencia de poder increible. Yo he
tratado con personas que padecian fobias tremendas de tod:
lavida, y he conseguido librarlas de sus temores, muchas ve
ces en cuestion de minutos. ¢COmo es eso posible? Para en
trar en un estado fobico se necesitan unas representaci one
internas determinadas. S usted cambia esas representaciones
cambiara € estado que esa persona crea cuando piensa en |
experiencia

Para ciertas personas, muchos de estos gercicios suponer
un grado de disciplina mental y fuerza de imaginacion que
jamés habian gercitado antes. Por €llo, algunas de |as estrate-
gias mentales que describo pareceran dificultosas a dgunos
de mis lectores. Segpan, Sin embargo, que sus cerebros pueden
actuar asi, y que mediante la practica correcta de dichas es
trategias se adquieren a mismo tiempo nuevas facultades.

En esto de la redefinicion del marco conviene tener er
cuenta que todo comportamiento humano tiene sentido en
algun contexto. Cuando uno fuma, no es que tenga ganas de
llenarse los pulmones de carcindgenos; |0 hace porque fumar
le relgja o le da seguridad en ciertas Situaciones sociales. He
adoptado ese comportamiento con e fin de crear un cierto
beneficio para si mismo. Por eso, en agunos casos puede re
sultar imposible la redefinicion del comportamiento, s no
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consideramos la necesidad subyacente gque tal comporta
miento venia a satisfacer. Este problema se plantea a guna
veces en |os que recurren a la terapia del electrochoque par:
quitarse € vicio de fumar. Puede ocurrir que € tratamientc
los arroje a otro habito igualmente pernicioso, como la an
siedad 0 e comer en exceso. No digo que sea un tratamientc
malo, Sino que no sirve para descubrir e mévil inconsciente
y acanzar € objetivo con mas elegancia.

Todo comportamiento humano es adaptativo en un sen
tido u otro, y tiende a satisfacer una necesidad. Resulta faci
conseguir gque los fumadores aborrezcan € tabaco. Pero an-
tes de hacerlo he de garantizar que voy a crear para €llos nue-
vas opciones y pautas de comportamiento que satisfagan sus
necesidades sin efectos secundarios negativos como los de
fumar. S d tabaco |es hacia sentirse rel gjados, seguros o cen-
trados, necesitan sustituirlo por una conducta que resuelve
mas el egantemente |a misma necesidad.

Richard Bafidler y John Grinder han elaborado un pro-
ceso de redefinicion en seis fases para convertir en deseable
cualquier conducta indeseable que uno tenga, manteniendc
|os beneficios importantes que suministraba la conducta an-
terior:

1 ldentifique @ patrén o conducta que desea cambiar.

2. Egtablezca comunicacion con aquella parte de su mente
inconsciente que genera dicha conducta. Sitliese interiormen
tey hégase asi mismo la pregunta siguiente, en actitud pasiva
pero atenta, a objeto de detectar y tomar nota de cualesquie
ra variaciones de sensacion corporal, imagen visual o sonido
gue se produzcan como respuesta a su pregunta, que serala
sguiente: «;Querrd esa parte de mi que generala conducta X
comunicarse conmigo en € plano consciente?.

Luego pidae a esa parte, ala que llamaremos parte X, que
intensifique esa sefid S quiere comunicar un si, o que laate
nle s desea comunicar un no. Ensaye ahora la respuesta pi-
diéndole aesa parte que diga si... y luego no..., afin de poder
distinguir entre ambas respuestas.
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3. Sgparelaintencion del comportamiento. Agradezca a
esa parte la buena disposicion para colaborar. Preguntele
luego s esta dispuesta arevelarle lo que intenta hacer por us
ted a generar laconducta X. Al formular tal pregunta, preste
atencion otra vez para detectar €l si 0 €l no como respuesta.
Tome nota de |os beneficios que ese comportamiento ha
producido en e pasado y dé gracias a esa parte de usted por
haber cultivado unos beneficios tan importantes.

4. Crear comportamientos alternativos que satisfagan la
intencion. Interioricese otra vez para ponerse en contacto
con su parte més credtiva, y pidale que genere tres comporta
mientos alternativos que sirvan tan bien como el compor
tamiento X, o incluso meor, para satisfacer laintencion dela
otra parte, con la que se comunico anteriormente. Haga que
su parte creativa transmita una sefid afirmativa cuando haya
creado las tres conductas nuevas... A continuacion, pregiin
tele a su parte creativa s esta dispuesta arevelarle en qué
congisten esas tres nuevas conductas.

5. Haga que la parte X acepte las nuevas opcionesy la
responsabilidad de generarlas cuando sean necesarias. Hechc
esto, preguntele a la parte X si esos tres comportami entos
nuevos son por 1o menos tan eficaces como la conducta X.

Preguntele ahora ala parte X s et dispuesta a asumir
responsabilidad de generar las nuevas conductas en las Situa
ciones adecuadas en que laintencion exige satisfacciones.

6. Practique una verificacion «ecol 6gica». Sitese en su
interior y pregunte si hay alguna parte que tenga algo que
oponer alanegociacion que acaba de tener lugar, 0 si todas
las partes estan de acuerdo en ayudarle. Pase luego al futuro e
imagine una situacion de las que habrian desencadenado el
antiguo comportamiento, y ensaye el uso de una de las op
ciones nuevas paraver s contintian obteniéndose los benefi
cios que usted desea. Pongase en otra situacion futura de las
que habrian disparado el comportamiento indeseable, y so
meta a prueba otra de las nuevas opciones.
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S serecibe la sefid de que alguna otra parte se opone aes
tas nuevas opciones, hay que volver a empezar desde € prin
cipio, identificar la parte que objeta, los beneficios que he
recibido de ellaen e pasado, y ponerla a negociar con la par-
te X para generar nuevas opciones que mantengan los bene
ficios de sempre pero dejando abierto e conjunto de nuevas
posibilidades. Puede parecer un poco extravagante eso de
hablar con partes de uno mismo, pero es un patrén hipnati-
co elemental cuya utilidad han demostrado los trabajos de
Erikson, Bandler y Grinder.

Por g emplo, s se descubre usted €l hébito de comer er
exceso podria ensayar € «patron del tris-tras» para genera
nuevos tipos de conducta, o identificar aquélla como la que
desearia cambiar. Pidale a su inconsciente que le comunique
cuales han sido en el pasado los beneficios de aquel patron
Quiza descubra que utilizaba los alimentos para cambiar st
estado cuando se sentia solo; o tal vez le servia para crear une
sensacion de seguridad y para adiviar € nerviosismo. A con:
tinuacion podria generar tres maneras nuevas de proporcio-
narse la sensacion de bienestar y compafiia, o la de seguridac
y relgjacion.

Tal vez fuese Util hacerse socio de un club naturista-hi-
gienista, donde la estructura de la situacion le facilitaria €
trato con otras personas y la seguridad que proporcionar
unas relaciones amistosas, junto con el consuelo que propor-
ciona €l adelgazar y saber que uno esta mejorando su aspectc
fisico; o también dedicarse a la meditacién para generar ur
sentimiento de unidad con €l universo, mediante cuya rela
cién podra alcanzar una seguridad y una relgjacion superio-
res alas que le proporcionaba la comida.

Una vez ideadas esas dternativas, vea S le parecen con
gruentes, esto es, S su yo entero apoya e empleo de esa
nuevas opciones en el futuro. De confirmarse esa congruen:
cia o coherencia, agquellas opciones producirdn comporta
mientos que ahora le ayudarén a conseguir lo que desea sir
necesidad de atiborrarse de comida para obtenerlo. Luegc
pase a futuro y ensaye mentalmente esas nuevas opciones
disfrutando de su nuevo comportamiento. Incluso puede
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practicar un patrén de tris-tras para sustituir el comporta
miento inveterado por € nuevo que se desea arraigar, una Ve
confirmado que éste satisface las necesidades inconsciente
mejor y sin los inconvenientes de aquél. Se habra abierto us
ted nuevas posi bilidades.

Cas cuaquier experiencia aparentemente negativa puede

Que la parte responsable del comporta-
miento asuma la responsabilidad de actua-
lizar las conductas alternativas, y que el
sujeto experimente la conducta modificada.

Verificacion de congruencia: ¢ Alguna parte plantea
objeciones?

Que la parte creativa, juntamente con la responsable de
comportamiento, elabore otras tres maneras de obtene!
los beneficios.

Descubra los beneficios (que tal vez no estén al alcance de la
mente consciente).

Establezca un sistema de sefiales.

Ci) Acceda a la parte de la persona que ha sido responsable del comportamiento.

volver a enmarcarse para convertirla en postiva. Cuantas ve
ces no habréa dicho usted: «Algun dia reiremos recordandc
esto»; siendo asi, ¢qué nos impide mirar hacia atras 'y reirnos
de ello ahoramismo? Todo es cuestion de perspectiva.
Conviene observar que uno puede reprogramar la repre
sentacion de otro por medio de técnicas como la ddl tristras
y otras, pero que S nuestro paciente obtiene mas beneficio:
del comportamiento antiguo que de las nuevas opciones re
cién desarrolladas, probablemente recaerd en € primero. Pol
giemplo, S tratamos a una mujer que padece un entumeci-
miento inexplicable en un pie, y averiguamos o que se opera
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en su mente y en su fisologia para que €lo ocurra, y le ense
flamos a enviar sefiales a su cuerpo de ta manera que deje dk
producirse ese entumecimiento, € problema quedara solven
tado. Pero podria reproducirse cuando €ella regrese a casa, s
deja de obtener los importantes beneficios derivados que l¢
proporcionaba el pie entumecido, como que su marido lave
los platos, tenga atenciones con ella, le dé masges en los pies
etcétera. Durante las primeras semanas 0 meses @ estard muy
contento de que haya desaparecido la dolencia de su mujer; a
poco, sin embargo, y puesto que el problema ya no existe, nc
solo querra que ella se ponga otra vez a lavar los platos, sinc
gue degjara de darle masgjes en los pies, e incluso es posi-
ble que dge de dedicarle tantas atenciones. Y hete agui que e
problema reaparece misteriosamente. No es que lo haga de
manera consciente. Para su mente inconsciente, € comporta
miento antiguo era mucho més eficaz en cuanto a consegui
lo que se deseaba... y jtomal, otravez el pie entumecido.

En un caso asi, hay que encontrar otros comportami ento:
gue le proporcionen experiencias de la misma calidad con st
€sPOos0; es preciso que e nuevo comportamiento satisfaga
més que €l anterior. En uno de mis cursos de entrenamiento,
unamujer que habia estado ciega durante ocho afios me pa-
recio anormalmente habil y atenta. Mas tarde descubri que
Nno era ciega en absoluto. Pero habia vivido como s 1o fuese.
¢Por qué? Arios atrés sufrié un accidente que le produjo une
merma parcial de vision. En estas circunstancias las personas
que la rodeaban |le dedicaron grandes muestras de atencion y
carifio, més que en ninguna ocasi6n anterior, seglin su expe-
riencia. Ademés, empez0 a darse cuenta de que a redizar in
cluso las tareas cotidianas mas corrientes suscitaba gran
admiracion entre las personas que la creian totalmente ciega
Como le dispensaban atenciones extraordinarias, €lla man-
tuvo ese comportamiento, a ratos incluso persuadiéndose
ella misma de que era ciega. No conocia ninglin medio mas
poderoso para conseguir que los demas reaccionasen ante
ella con actitudes de atencidn y carifio; incluso los descono-
cidos se mostraban atentos con ella. Tal comportamientc
solo seria abandonado si se le hiciera descubrir algo mas
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[ masa

grande, o0 algo que le proporcionase beneficios superiores alos
ofrecidos por aquél.

Hasta aqui nos hemos fijado en las maneras de redefinir
las percepciones negativas para convertirlas en positivas.
Pero no quiero que €l lector considere la redefinicién del
marco como una medida terapéutica, cComo un recurso para
agarse de las Stuaciones que uno considera malas para apro-

NO ES VE.RDAD QUE TODOEL NUNDO
ESTE. EN COHTfiADE USTEp...[HAV
MILLOMEC, DE PERSON/ASA QUIEN6S
e ¢E5 IMPORTA UN Cor\\NOI

N
Ximarse as que le
parecen )| buenas.
En il redidad,
la redefifi ikion no es
més : una
metéforg i que

2:16  Telileman
designa capacidades y poshilidades. Son muy pocas las
cosas de lavida que no puedan redefinirse para mejorarlas.
Uno de los marcos més importantes que hay que consi-
derar es e de las posibilidades. Muchas veces nos apoltro-
namos en la rutina. Conseguimos resultados confortables,
cuando podriamos lograrlos espectaculares. Asi que, por fa-
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vor, ensaye este gercicio; hagaunalisgade cincoilc susai ti
vidades actuaes de las que se Senta pasablemente satisfecho.
Podria tratarse de relaciones que funcionan bien, de éxitos en
el trabgjo 0 de algo que tenga que ver con sus hijos o con sus
finanzas.

Imaginelas ahora todavia mejores. Dedique unos cuantos
minutos a esta reflexion. Seguramente le sorprendera descu-
brir muchas maneras de mejorar drésticamente su vida. Re-
definir las posibilidades es algo que todos podemos hacer;
basta con la flexibilidad mental que nos mantiene atentos a lo
posibley con & poder personal paraemprender laaccion.

Voy aafadir una Ultima idea que es aplicable atodo lo
expuesto en este libro. La redefinicion del marco es otro ins-
trumento mental eficaz que usted puede sacar de su cgja de
herramientas mentales cuando haga falta para producir me-
jores resultados. Considérela, en un sentido amplio, como un
proceso permanente de exploracion de supuestos y hallazgo
de contextos Utiles.

Los lideres y otros grandes comunicadores son maestros
en € arte de reenmarcar. Saben cdmo motivar y potenciar ala
gente tomando cualquiera de las cosas que ocurren para con-
vertirlaen un modelo delo posible.

Esto lo demuestra una famosa anécdota de Tom Watson
el fundador de la IBM. Uno de sus subordinados acaba de
cometer una equivocacion tremenda que le habia costado
diez millones de dolares a la compafiia. Cuando Watson le
[lamé a su despacho, € empleado dijo: «Supongo que quiere
mi dimisiény». Watson le mir6 fijamente y replico: «;Lo dice
en broma? Acabamos de invertir diez millones en la educa-
Ccion de usted.

Todo lo que pasa encierra una leccion vdida. Los meores
lideres son los que aprenden esa leccion y colocan e marco
més estimulante a los acontecimientos externos. Eto es cier-
to parala palitica, 1os negocios, la ensefianza, y también en la
vida privada.

Todos conocemos a individuos que son redefinidores ne-
gativos. Por mucho que brille una situacion determinada,
ellos sempre consiguen ver alguna nube negra. Sin embargo,
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para cada actitud paralizante y para cada conducta contra
producente existe una redefinicion eficaz. ¢L e disgusta ago’
Cambielo. ¢Se comporta usted de una manera que no le fa
vorece? Haga algo distinto. Existe un sistema que ademas d
permitir la produccion de comportamientos eficaces garanti-
za la disponibilidad de los mismos cuando hacen falta. Er
el préximo capitulo aprenderemos a suscitar o generar cual
quier conducta Util en el instante deseado, viendo los siste

mas para...
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17

Anclarseasi mismo al éxito

Haz lo que puedas, con lo que tengas, estés donde
edés

THEODOREROOSEVELT

A ciertas personas (yo soy una de ellas, usted quiza tam:
bién) se les pone lapiel de gallina cada vez que ven la bander:
de los Estados Unidos. Si se analiza bien, es una reacciér
bastante extrafia. Al fin'y al cabo, una bandera no es méas que
un trozo de tela con un motivo decorativo de colores. Nad:
hay en ella que sea inherentemente mégico. Pero, como e
[6gico, esa interpretacion omite lo esencid. Si, en efecto: nc
es més que una pieza de tela. Pero, a mismo tiempo, viene ¢
representar todas las virtudes y caracteristicas de toda ung
nacion. De tal manera que, cuando uno ve una bandera, tam:
bién ve un simbolo poderoso y evocador de todo o que es
nacion representa.

La bandera, como otras muchas cosas que nos rodean, &
un ancla, un estimulo sensorial unido a un conjunto determi-
nado de estados. Un ancla—un anclge— puede ser una pa
labra, una frase, un contacto o un objeto. Puede ser algo de I¢
gue vemos, 0imos, tocamos, olfateamos o saboreamos. Las
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anclas son muy potentes porque dan acceso instantaneo ¢
estados de gran fuerza. Es lo que ocurre cuando uno ve l¢
bandera. Advertimos inmediatamente las emociones y senti:
mientos intensos que, a su vez, representan 1o que sentimos
acerca de la nacion en su totalidad, a haberse vinculado ¢
asociado tales sensaciones con unos determinados colores y
figuras sobre latela.

Nuestro mundo esta lleno de anclgjes, unos profundos )
otros triviales. S yo le sugiero: «Los caballeros las prefie
ren...», facilmente me dira «rubias»; s yo empiezo nom:
brandole una determinada marca de cigarrillos, es muy pos:-
ble que usted conteste autométicamente: «El sabor de le
aventura». Y esto aungue le gusten las morenas y aungue
opine que todos los cigarrillos tienen un sabor infecto; la pu:
blicidad es tan eficaz que ha «anclado» una reaccién dentrc
de usted, aungue no crea en ella. Este tipo de reaccion ocurre
constantemente. Uno ve a unas personas y a instante se pone
en un estado, bueno o malo, seglin los sentimientos que hays
asociado con dlas; se oye una cancion, y se experimenta ur
cambio de estado instanténeo. Todo esto es consecuencia de
poderosos anclgjes.

Esta parte del libro concluye con € tema de los anclgje:
por muy buenas razones. El anclgje es un modo de asegura
la permanencia de una experiencia determinada. Podemo:
cambiar nuestras representaciones internas o nuestra fisolo
gia en un momento para generar nuevos resultados, y eso:
cambios requieren un pensamiento consciente. Ahora bien
por medio del anclagje se crea un mecanismo de funciona
miento seguro, que se dispara autométicamente para crear e
estado que uno desee en cuaquier Situacion, sin necesidad de
pensarlo. Cuando algo esté anclado con eficacia suficiente, Ic
tiene a mano siempre que o necesite. Hasta agqui ha aprendi-
do usted una serie de vaiosas lecciones y técnicas, pues bien
el anclge es la més eficaz que conozco para candizar cons
tructivamente nuestras poderosas reacciones inconscientes
de manera que estén sempre a nuestra disposicion. Relea l¢
cita que encabeza este capitulo. Todos procuramos hacerlo Ic
mejor posible con lo que tengamos a nuestra disposicion.
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Todos hemos de procurar sacar € maximo partido de nuestre
capacidad. El anclgje es un medio para garantizar € accest
constante a nuestros mejores recursos; es la seguridad de te
ner sempre |0 que necesitamos.

Todos utilizamos anclges constantemente. En realidad
esimposible dgar de hacerlo. Todo anclgje es una asociacior
que se crea entre los pensamientos, las ideas, las sensaciones ¢
los estados y un estimulo determinado. ¢Recuerda lo que
aprendid en la escuela sobre los perros de Paviov? El doctol
Ivén Pavlov degjaba olfatear |a carne a unos perros hambrien:
tos, que empezaban a segregar saliva en abundancia a perci-
bir ese poderoso estimulo. Cuando se hallaban en dicho es
tado de salivacion intensa, el doctor hacia sonar un timbre
Pronto dejo de ser necesaria la carne: a los perros les bastabe
con oir e timbre y se iniciaba la secrecion sdivar |o mismc
gue s e les hubiese presentado la comida. Habia creado ur
vinculo neurolégico entre e sonido del timbre, las sensacio
nes de hambrey d reflgjo de salivacion.

Nosotros también vivimos en un mundo lleno de situa
ciones de estimulo/respuesta, de modo que buena parte de
comportamiento humano consiste en respuestas programa
das inconscientemente. Por ejemplo, bajo condiciones de
tension muchas personas alargan € brazo hacia € cigarrillo
el alcohol o, a veces, ladroga. Ni siquiera lo piensan. Sor
como los perros experimentales de Pavlov. En redlidad, ¢
muchas de esas personas les gustaria cambiar su comporta
miento, pues se dan cuenta de que es inconsciente e incon
trolable. La clave estriba en tomar conciencia del proceso, de
manera que, S no se recibe ayuda de los anclges existentes
puedan ser eliminados y sustituidos por nuevos vinculos es
timul o/respuesta que automaticamente le pongan a uno er
los estados que desea.

Asl pues, ¢cOmo se crean los anclges? Sempre que un in:
dividuo se encuentre en un estado de gran intensidad —cor
fuerte solicitacion simultanea del cuerpo y del espiritu—, s
bajo estas condiciones se le proporciona de manera simulta-
neay regular un determinado estimulo coincidiendo con el
momento culminante de dicho estado, se creara entre éstey
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el estimulo un vinculo neurolégico. Més adelante, cada ve:
gue aparezca € estimulo se suscitara aquel estado intenso de
manera automética. Cantamos € himno nacional, con lo que
Se crean ciertas sensaciones en huestro organismo, y contem:
plamos la bandera; repetimos e juramento de fiddlidad y ve
mos la bandera. Al cabo de muy poco tiempo, la mera con
templacion de la bandera suscita automaéticamente eso:
sentimientos.

Sin embargo, no todos los anclajes son asociaciones pos:-
tivas. Algunos son desagradables, o algo peor. Si le ponen ¢
uno una multa por exceso de velocidad, cada vez que pase
por el mismo punto kilométrico experimentara una descar-
ga de temor. ¢COmMo se siente usted cuando ve € intermitente
de lapolicia en € retrovisor? ¢No modifica eso su estado de
modo instantédneo y automético?

Uno de los factores que influyen en la potencia de un an
clgeeslaintensdad del estado originario. A veceslas perso-
nas sufren una experiencia fuertemente desagradable (como

LLAMA AL GATO WARRV.
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una disputa con la esposa o con € jefe), y a partir de enton
ces, cada vez que ven la cara dd otro montan en colera inte
riormente; cuando esto ocurre, la relacion o € empleo pier:
den todo €l interés que pudieran tener para uno. Si padece
usted alguno de esos anclges negativos, en este capitulc
aprenderd como reemplazarlos por otros positivos; no ser:
necesario que se domine voluntariamente, sino que le suce
dera de manera automética.

Muchos anclajes son agradables. Uno quiza relacione
cierta cancion de los Beatles con un verano maravilloso, y
durante e resto de sus dias cada vez que oiga la cancion re-
cordara aquellas vacaciones inolvidables. Otro culmina una
tarde perfecta con su amor compartiendo un pastel de man-
zana con helado de chocolate, y a partir de entonces ése va ¢
ser su postre favorito. Sin pensarlo, todos los dias, como los
perros de Pavlov usted tiene experiencias que crean anclges
condicionan sus reacciones de una forma determinada.

En la mayoria de nosotros se han formado anclajes a
azar. Nos bombardean los mensgjes de latelevision, laradio
y lavida cotidiana: unos se convierten en anclgesy otros no
en gran parte en funcion de la mera casudidad. S uno se en-
cuentra en un estado potente (bien sea positivo 0 negativo), )
entra en contacto con un estimulo determinado hay més po-
sibilidades de que € mismo quede anclado. Por otra parte, la
constancia de un estimulo favorece la asociacion y es, en este
sentido, una herramienta de anclgje. La audicion repetida
digamos, de un edtribillo publicitario, acaba por anclarlo en
el sstema nervioso. Lo bueno de todo ello es que uno puede
aprender a dominar ese proceso de anclagje, 1o cua permite
instalar anclgjes positivos y desterrar 10s negativos.

Sabemos que los lideres triunfadores de la historia han
utilizado a menudo los anclajes culturales que encontrabar
en su ambiente. Cuando un politico «se pone la bandera por
toga», su intencidn no es otra que explotar la magia de es
anclgje tan poderoso. Quiere asociarse con todas las emocio-
nes positivas que se vinculan con la bandera. En e mejor de
los casos, ese proceso puede crear un sano lazo comun, un
vinculo alrededor del patriotismo. Recordemos los senti-
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mientos que a los norteamericanos nos invaden € dia Cuatrc
de Julio: no es de extrafiar que ningln aspirante a un cargc
publico deje de hacer acto de presencia en € desfile conme
morativo. En el peor de los casos, en cambio, tal anclge su-
ministra la demostracion de las mas bgjas pasiones colectivas
Hitler fue un genio de la creacion de anclgjes; supo vinculal
determinados estados mentales y emotivos con la esvéastica
los desfiles @ paso de la ocay las manifestaciones de masas
Creaba estados de gran intensidad en la gente, y mientra
mantenia en ellos a quienes le escuchaban, seguia proporcio
nandoles unos estimulos concretos y exclusivos. De manere
gue, mas adelante, e bastaba con ofrecer [os mismos estimu:
los (por ejemplo,el saludo brazo en alto) para evocar todas
las emociones que habia vinculado a aguéllos. Y recurrie
constantemente a esos instrumentos 0 herramientas pare
manipular las emociones, y por consiguiente los estados y €
comportamiento de todo un pais.

En nuestro capitulo sobre la redefinicién del marco subra
yabamos que los mismos estimul os pueden tener significados
diferentes, en funcion del marco en que se sitdian. El anclgje
funciona lo mismo en sentido positivo que en & negativo.
Hitler vinculaba emociones de poder, de fuerzay de orgullo a
los simbolos nazis usados por |os miembros del partido. Y
también vinculaba estados de temor en € animo de sus opo-
nentes. ¢Teniala esvagicad mismo sgnificado para un miem-
bro de la comunidad judia que para un militante de las Tropa
de Asdto? Evidentemente, no. Pero lacomunidad judia supo
tomar esa experiencia historica 'y crear un poderoso anclaje
positivo que la ayudd a construir una nacion y a defenderlaen
condiciones que a cualquiera le hubieran parecido desespe-
radas. El anclgje auditivo del «nunca mas» que utilizan mu-
chos judios los sittla en estado de total disposicion a hacer I¢
que sea necesario para defender sus derechos de soberania.

Muchos andlistas politicos opinan que Jimmy Carter co-
metid un error cuando intenté desmitificar la funcion de
presidente de los Estados Unidos. Al menos durante su pri-
mer mandato, recorto |os anclg es mas poderosos de la presi-
dencia, lapompay laceremonia, y detalles como & himno de
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salutacion Hail to the Chiet. El propdésito ta vez fuese admi-
rable, aunque desde €l punto de vista téctico quiza debamo:
calificarlo de imprudente. Los lideres alcanzan su maxime
eficacia cuando estan en disposicion de utilizar anclgjes fuer:
tes para concitar apoyo arededor de ellos. Pocos presidente:
se han arropado en la bandera con tanta asiduidad como Ro
nald Reagan. Esté usted de acuerdo con su politica o no, e
dificil no admirar su habilidad (o la habilidad de sus asesores
en el uso del simbolismo poalitico.

El anclagje no es un fendmeno limitado a las emociones y
experiencias més profundas. Los comicos son maestros en es
técnica; saben cdmo emplear un tono de voz determinado, ur
latiguillo 0 una mueca que provocan larisa d instante. ¢Co
mo lo consiguen? Haciendo alguna cosa que mueva arisa, )
mientras usted se halla en ese estado intenso y bien definido
suministran un estimulo determinado y original, como une
cierta sonrisa 0 mueca, 0 quizas un tono de voz especid, y e
lo repiten constantemente hasta que € estado de hilaridad
asocia con esa expresion. Al cabo de poco tiempo, les bast
con hacer la mueca para obligarnos a reir. Richard Pryor e
uno de los maestros en eto; en cuanto a Johnny Carson, se hi
anclado a si mismo en la cultura estadounidense. No tiene
mas que sonreir sardonicamente, con su mueca llena de so
breentendidos, y € publico rie antes de que haya terminadc
de contar € chiste. Lo ha hecho tantas veces antes, que todo:
conocen lo que se avecing, y en sus mentes se disparan |o
mismos estados. O como cuando Rodney Dangerfield dice:
«Tomemos a mi mujer, por gemplo». Esas paabras no dicer
nada inherentemente divertido. Lo que sucede es que la fras
va anclada a un chiste tan conocido, que casi cualquier per:
sona puede reir empleando esas sai's palabras.

Séame permitido mencionar como gemplo una ocasior
en que pude sacar € méximo provecho de los anclges dispo
nibles. John Grinder y yo negocidbamos con e Ejército de
los Estados Unidos la creacion de una serie de nuevos mo-
delos de ingtruccion para mejorar la eficacia en diversas espe
cidlidades. El genera que se encargaba del asunto nos or-
ganizo unareunion con los oficiales responsables, afin de

371

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

discutir las fechas, los precios, los lugares y todo |o demas
Entonces nos reunimos en una gran sala de conferencias, al:
rededor de una mesa en forma de herradura. Ocupaba la ca
becera de lamisma € sllén reservado para e generd y, aun
gue éste no hizo acto de presencia, estaba claro que est
poltrona era € anclaje méas poderoso de aquella habitacion
Todos los oficiaes la trataban con el mayor respeto. Desde
alli se tomaban las grandes decisiones y emanaban las orde
nes que nadie osaba discutir. Tanto John como yo nos dedi-
camos a dar vueltas por detras de la poltrona, a tocarla, e in
cluso, dé vez en cuando, nos sentdbamos en ella. Esto Ic
repetimos hasta que hubimos transferido.a nuestras persona:
parte de la representatividad que para aquellos oficiales os
tentaba su general y aquel simbolo de poder. Cuando llegé e
momento de manifestar € precio que pretendiamos cobrar
me mantuve en pie a lado del asiento del general y expuse
nuestras condiciones con €l tono de voz més decidido v ¢
postura fisiol6gica mas autoritaria que pude. Durante las ne
gociaciones previas se habia regateado algo nuestro precio
pero esta vez nadie se atrevi6 a discutirlo. Aprovechando e
anclgje del sillén del general pudimos conseguir un precic
justo sin perder € tiempo en negociaciones de tiray afloja. E
punto quedo tan resuelto como s 1os hubiera hecho cuadrar-
se delante de mi. Muchas negociaciones a dto nivel, en efec
to, utilizan también eficaces procedimientos de anclgje.

Este es también un instrumento empleado por muchos
deportistas profesionales. Quiza no le den ese nombre, o in
cluso ni siquiera sepan que lo hacen, pero aplican € princi-
pio. Algunos atletas que parecen a menudo desmotivados re
velan luego un anclgje a situaciones de apuro, ya que solo ¢
partir de éstas entran en un estado de mayor eficaciay domi-
nio de sus recursos, y obtienen los resultados més sorpren:
dentes. Otros tienen un ritual para desencadenar ese estadc
en sl mismos, como |os jugadores de tenis que botan la pelote
a un ritmo determinado, 0 usan una cierta pauta de respira
cion para situarse en el estado éptimo antes de efectuar €
savicio.

Los métodos de anclge y redefinicidn del marco fueron
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utilizados por mi durante mi trabajo con Michael O'Brien
medalla de oro de los 1.500 metros libres en las Olimpiada
de 1984. Consegui reenmarcar sus creencias limitadoras, )
anclé sus estados Optimos a pistoletazo del juez de salidk
(haciendo que recordara e estimulo de la musica, utilizadc
por é mismo en una competicion anterior contra su riva mé
peligroso) y alalinea oscura del fondo de la piscina, en la que
se fijaria durante la carrera. Los resultados que obtuvo bajc
aquel estado Optimo fueron los que @ sempre habia deseado.

Pasemos revista mas concretamente, pues, a la manera de
crear un anclgje en sk mismo o en otros de manera consciente
Consta basicamente de dos fases sencillas. En primer lugar
debe ponerse uno mismo, 0 poner a la persona en cuestion
en el estado preciso que se desea anclar. Conseguido esto
hay que suministrar repetidas veces un estimulo especifico
exclusivo, mientras € sujeto pasa por e momento culminan
te de dicho estado. Cuando alguien rie, por gemplo, se en
cuentra en un estado especifico y congruente: todo su orga
nismo interviene en ese momento. Mientras se hallaen e
mismo, otra persona podria, por gemplo, pelizcarle la orgji
y acompafiar dicha accién con un cierto sonido reiterado va
rias veces, mas tarde conseguira hacerle reir sempre que ¢
proporcione € mismo estimulo (el pellizco en laorgjay e
sonido).

Otra manera de crear en alguien un anclaje de seguridac
en si mismo es pedirle que recuerde alguna vez que se sintie
raen € estado que desea poder suscitar a voluntad. Luego le
retrotraeremos a esa experiencia de manera que se encuentre
totalmente asociado a ella 'y experimente las mismas sensa
ciones en su organismo. Cuando |o haga, usted podra obser-
var los cambios que tienen lugar en su fisologia: las expre
siones faciaes, la postura, la respiracion. Cuando vea que
dichos estados se aproximan al punto culminante, suministre
rgpidamente y varias veces un estimulo concreto y bien dife
renciado.

Estos anclges pueden mejorarse ensefiandole a sujeto ¢
entrar con més rapidez en el estado de confianza. Demués
trele, por g emplo, la postura que adopta cuando se siente se-
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guro de si mismo, y ofrézcale e estimulo cuando é se pongk
en esa postura. Pidale luego una demostracion de como res
pira cuando esta seguro de si mismo y, mientras lo esté ha
ciendo, proporcionele d estimulo una vez més. Seguidamen
te, preguntele lo que se dice asi mismo, y repita el estimul¢
(que puede ser, por gemplo, una ligera presion de la mano er
el hombro).

CLAVES DE ANCLAJE

— Intensidad del estado

— Sincronizacion (con el punto culminante
de la experiencia)

— Exclusividad del estimulo

— Repeticion del estimulo

Cuando le parezca que ya esta listo € anclge, debera po
nerlo a prueba. Haga primero que el sujeto pase a un estadc
diferente o neutral. Para conseguirlo, lo més fécil sera pedirle
que cambie de fisiologia o piense en ago digtinto. A conti-
nuacion compruebe € anclgje por el sencillo procedimientc
de suministrar € estimulo apropiado y observar. ¢Presenta le
misma fisiologia que cuando se hallaba en su estado? En caxt
afirmativo, @ anclge funciona. De lo contrario, es posible que
haya omitido usted una de las cuatro claves paralograrlo:

1. Para que € anclaje sea eficaz, € sujeto debe hallarse e
estado totalmente asociado y congruente, con intervencion de
todo su organismo, en e momento en que se le suministra e
estimulo. A eso lo [lamo yo un estado «intenso», y cuantc
més intenso més facil y mas duradera sera la intervencion. S
la intenta usted mientras una parte de la persona piensa er
una cosa 'y otra parte en otra distinta, el estimulo quedar:
asociado a varias sefiales diferentes y no sera tan poderoso
Por otro lado, y como comentdbamos antes, s € sujeto esta
ba contemplando la oportunidad en que sintié algo y usted ¢
anclaen ese estado, en e futuro —cuando se le suministre e
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estimulo— el condicionamiento se visualizard como imagen,
no plenamente asociado en cuerpo y espiritu.

2. Sedebe suminigtrar € estimulo en e momento culmi
nante de la experiencia. S se anticipa o seretrasalainterven
cidn, éstano se gercera con plenaintensidad. Para saber cud
€s ese momento culminante, observe ala personamientrasva
poniéndose en su estado, y fijese en lo que hace cuando €l
mismo empiece a desvanecerse. O puede recabar su ayuda
directamente y pedirle que le diga cuando se acercaalacima
de su experiencia, informacion que usted utilizard para cali
brar e momento clave en que suministrar € estimulo idéneo.

3. El estimulo elegido debe ser exclusivo, es decir que
debe enviar al cerebro una sefia diferenciada e inconfundi
ble. Unavez tenga usted a alguien en un estado determinado
e intenso, nd pretenda que & estimulo sea, digamos, unami
rada, porque eso no es exclusivo y dificilmente derivara de
ello una sefial especificaal cerebro. Tampoco un apreton
de manos serialo indicado, ya que se trata de un gesto dema
siado habitual, a menos que se diese con un énfasis muy es
pecia (en cuanto apresion, localizaciony asi sucesivamente),
paracrear un estimulo origina que pueda asociarse masfa
cilmente con un significado concreto. Los mejores anclges
son |los que combinan varios sistemas de representacion (vi
sual, auditivo, cenestésico, etcétera); asi pues, anclar aun su
jeto con un contacto determinado y un cierto retintin en la
voz, por lo general serd mas eficaz que limitarse atocarle.

4. Para que € anclaje funcione hay que imitarlo exacte
mente. Ponga usted a una persona en su estado y toque ur
determinado punto de su espalda con una presién concreta
especifica: no se obtendra el mismo estado més tarde si &
toca en otro lugar o con una presion distinta.

Siempre que su procedimiento de anclgje siga estas cuatre
formulas, sera eficaz. En mis sesiones de paseo sobre las bra
sas, ensefio d publico e modo de producir anclgjes que mo-
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vilicen sus energias mas potentes y positivas. Hago que atra
viesen un proceso de «condicionamiento» seglin € cual, cor
solo gpretar @ pufio esas energias estaran a su disposicion. Al
fina de lajornada, en efecto, ese gesto enérgico les pone er
disposicion de utilizar inmediatamente sus energias més pro
ductivas.

Vamos a practicar ahora mismo un sencillo gercicio de
anclgje. Pdngase erguido y recuerde una ocasién en que s
sintiera completamente seguro de si mismo, en que supo que
podia hacer cualquier cosa que se propusiera. Ponga su orga
nismo en el mismo estado fisioldgico de entonces. Plantese
de pie como cuando estaba completamente seguro de si mis
mo, y cuando se halle en e momento culminante de esa sen
sacion, levante € pufio y exclame «jsi!», con fuerzay firme
za. Respire como |o hacia cuando estaba total mente seguro
Repita «jsi!» con energia. Hable ahora en € tono de una per-
sona completamente segura, que domina la situacion, cierre
e pufio y diga «jsi!» en ese mismo tono.

Si no consigue recordar ninguna ocasién asi, imagine Ic
gue seria e tener tal experiencia. Establezca las condicione
fisiolOgicas en que se encontraria su organismo s usted su
piera cOmo sentirse totalmente seguro de si mismo y dueric
de la Stuacion. Respire como lo haria s estuviera seguro de s
mismo. Y le pido que o haga en laredidad, |o mismo que lo
demés gercicios de este libro. No basta con leer. Hagalo,
obrara milagros.

Ahora que esta usted ahi, en estado de total seguridad er
si mismo, en é momento culminante de la experiencia cierre
el pufio y diga «jsi!» con voz poderosa. Note la fuerza que
controla, los notables recursos fisicos y mentales de que dis-
pone, y senta como crece esafuerzay ese equilibrio. Repita-
lo, y hdgalo una y otra vez, hasta cinco o seis, sintiéndose
cada vez mas fuerte, creando en su sistema neurolégico la
asociacion entre tal estado y €l acto de apretar €l pufio y ex-
clamar «jsi!'». Cambie luego su estado, cambie la fisologia.
Ahora cierre € pufio y diga «jsi!» en e mismo tono que
cuando estaba creando su anclgje, y observe lo que siente.
Haga esto varias veces durante |os proximos dias. Pngase
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usted mismo en € estado de mayor confianza y euforia que
conozca, y en e momento culminante de dichos estados cie
rre € pufio con un gesto reservado exclusivamente a edta fi-
nalidad.

No tardara mucho en comprobar que al cerrar €l puric
crea usted ese estado a voluntad, al instante. Tal vez eso nc
ocurrasi solo ha practicado un par de veces, pero no tardar:
en lograrlo s gercita con asiduidad. Sin embargo, también e
posible anclarse con solo una o dos repeticiones, s € estadc
alcanzado fue lo bastante intenso y el estimulo suficiente
mente sugestivo.

Una vez se haya anclado usted de esa manera, haga uso de
ese recurso en la primera situacion que le parezca dificil
Cierre € pufio y dominara la situacion. Esa potencia del an-
clagje es debida a la movilizacién instantanea que suscita el
mMismMo en nuestro sistema neuroldgico. La «ideacion» posi-
tiva de tipo tradicional exige detenerse a reflexionar, lo cual
incluso cuando se trata de adentrarse en un estado fisiol6gico
de poder, llevaagun tiempo y cierto esfuerzo consciente. En

COMO ANCLARSE UNO MISMO

1. Ponga en limpio mentalmente el resultado concreto cuyo anclaje de
sea realizar, y el estado especifico al que atribuya la méxima eficacia
para la consecucion de dicho estado en si mismo o en otra persona.

2. Calibre la experiencia base inicial.

3. Haga que el sujeto defina y conforme el estado deseado, induciéndo
lo mediante sus patrones de comunicacion verbales y no verbales.

4. Haga uso de su agudeza sensorial para determinar el instante en que la
persona se encuentra en el momento culminante de su estado, y apro
veche ese instante preciso para suministrarle el estimulo (anclaje).

5. Someta a prueba el anclaje:
a) modificando la fisiologia para romper el estado;
b) ensayando el estimulo (anclaje) para observar si se logra el estado
deseado.
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cambio, € anclge pone en marchaa instante nuestros recur-
S0S Més poderosos.

Tome nota, porque es importante, de que la maxima po-
tencia en los anclges se obtiene por «apilamiento» o «amon-
tonamiento», es decir acumulando numerosas experiencias
iguales 0 muy similares. Yo, por gemplo, entro en mis mgo-
res estados asumiendo una fisiologia y una postura algo pa-
recidas alas de un maestro de karate. En tal estado he pasea-
do cientos de veces sobre las brasas, me he lanzado con
paracaidas y he superado desafios notables de muy diverso
tipo. En cada una de estas situaciones, cuando me sentia en
mi mejor momento y culminando la experiencia, hacia un
gesto con € pufio gpretado. Asi que ahora, a repetir ese ges-
to, todas aguellas sensaciones de poder y aquellos estados fi-
siol6gicos acuden smultdneamente a mi Sstema nervioso. La
sensacion es més fuerte que la que ninguna droga podra pro-
ducir jamas. Obtengo la experiencia de lanzarme en paracai-
das, hacer submarinismo de noche en Hawai, dormir a la
sombra de lagran piramide, nadar junto alos delfines, cruzar
la hoguera, romper limitaciones'y ganar una competicion de-
portiva, todo a mismo tiempo. De tal manera que cuanto
més a menudo me pongo en dicho estado y le anclo nuevas
y poderosas experiencias positivas, mas fuerzay mas éxito
arrastra el mismo. Es otro gemplo del conocido ciclo: € éxi-
to llama a éxito. El poder y el dominio de los recursos lla-
man a mayor poder y mayor dominio de |0s recursos.

Voy a proponerle un desafio: vayay consiga crear en tres
personas |os anclajes de otros tantos estados positivos. Que
recuerden una ocasion en que se sintieran exuberantes; ase-
gurese de que revivan plenamente la experienciay haga que
se anclen repetidamente en esos mismos estados. Luego
cambie la conversacion y, cuando sus interlocutores se hallen
distraidos, ponga a prueba los anclgjes. ¢Consigue que vud-
van d mismo estado? ¢No? Pues pase revista a |os cuatro
puntos clavey repitala operacion.

Si los anclgjes no producen € estado que usted desea, es
gue hafallado uno de esos cuatro puntos. Quizés usted o la
otra persona no llegaron al estado concreto y totalmente

www.DecidaTriunfar.net


www.DecidaTriunfar.net

asociado. Tal vez se aplicd € anclaje en un momento pocc
adecuado, cuando ya se disipaba @ punto culminante. Es po
sible que & estimulo no haya sido lo bastante diferenciado, ¢
gue no lo repitiese usted perfectamente a tratar de restaural
la experiencia objeto del anclge. En todas estas ocasiones Ic
Unico que se necesita es atencion, para asegurarse de que le
operacion se efectlia correctamente y, en caso de tener que
repetirla, de que modifica usted adecuadamente su plantea
miento hastalograr un anclgje que funcione.

He aqui otro gercicio. Seleccione entre tres y cinco es
tados o0 sensaciones que le gustaria tener a su disposicior
cuando se le antojase, y andelos a una parte concreta de st
persona, de modo que pueda acceder a ellos con facilidad
Digamos que es usted ddl tipo de personas a quienes resulte
dificil tomar una decision, pero le gustaria cambiar. Quiere
sar mas decidido. Para anclar la sensacion de ser capaz de to
mar una decision de manera resolutiva, rapiday fécil, podrie
elegir, digamos, € nudillo del dedo indice. A continuacior
piense en una oportunidad de su vida en que sesintiera total-
mente decidido; entre mentalmente en tal Stuacién y asocie
se por completo con ella, afin de volver a sentirse como en:
tonces. Reviva la experiencia de esa gran decision de st
pasado. En e punto culminante de la experiencia, cuando
Sienta usted decidido al méximo, presione sobre su nudillo y
diga mentalmente: «jSi!». Ahora piense en otra experiencic
similar, y cuando se halle en la cumbre de ese proceso de
toma de decisiones repita la misma presién y la misma paa
bra. Haga esto cinco o seis veces, afin de «amontonars» ung
serie de anclges poderosos. A continuacion piense en una de
cisién que deba tomar; considere todos los factores que debe
conocer para tomarla. Luego, lance la sefid ddl anclgje: ahore
serd usted, sin duda, capaz de decidir rapiday eficazmente
También podria designar otro dedo para anclar la sensacior
de relgacion, a objeto de poder beneficiarse de ella cuandc
lo crea necesario. Por mi parte, he anclado en un nudillo |¢
sensacion de creatividad. Asi, cuando me encuentro pesado
fato de ideas, en cuestion de momentos puedo pasar a esta
do cresativo. Témese usted € tiempo necesario para seleccio-
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nar cinco estados e «instalarlos»; vera que es divertido utili-
zarlos para controlar su propio sistema nervioso como s
fuese un aparato de alta precision. Por favor, hagalo ahor:
mismo.

A menudo la eficacia del anclgie es mayor cuando € suje
to del mismo no se da cuenta de |o que ocurre. En su librc
Manteniendo la fe, Jmmy Cérter proporciona un gemplc
excepciond de anclgje. Durante unas conversaciones sobre |
limitacion de armamentos, € lider soviético Brejnev le sor-
prendi6 poniéndole la mano en e hombro y diciendo en per:
fecto inglés: «Jimmy, s no salimos con bien de esto, Dios nc
nos lo perdonara». Afios después Carter, entrevistado para ¢
television, describié a Brejnev como «un hombre de paz», y
conté esa anécdota, agregando: «Todavia ahora me parece
sentir su mano en & hombro». Cérter recuerda esa experien
cia tan vividamente porgque Brejnev le sorprendio al usar ur
inglés perfecto y al hablarle de Dios. Como hombre profun-

MANERAS DE CALIBRAR (IDENTIFICAR) UN CAMBIO DE ESTADO

Observe las variaciones en:

La respiracion
su forma
Sus pausas
su ritmo su
volumen

Los movimientos oculares
El volumen del labio inferior
La postura
El tono muscular
La dilatacion de la pupila
El color y la reflectividad de la piel

Lavoz
sus predicados
su ritmo
su timbre
su tono
su volumen
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damente religioso, a Carter sin duda le impresiond lo que
dijo Brgnev, y e momento clave fue cuando su interlocutol
le toco el hombro. La intensidad de la emocion de Cérter y
la importancia de la cuestion que se debatia, préacticamente
aseguran que no olvidara esa experiencia por muchos afios
queviva.

Latécnica del anclgje permite obtener resultados notable
ala hora de superar temores y cambiar de comportamiento
Aduciré como g emplo un caso practico que se da con fre
cuencia en mis cursos. Cuando me entere de que alguno de
mis alumnos, hombre o mujer, experimenta dificultades en e
trato con & sexo opuesto, le animo a que salga a hablar. Hacx
poco fue un muchacho quien se ofrecid voluntariamente, nc
sin timidez. Cuando le pregunté qué sentia cuando se dirigie
auna mujer o abordaba a una desconocida, pude ver su reac
cion fisicainmediata. Se encogi6, bao los ojos y dijo con vo:
temblorosa: «Me cuesta mucho hacerlo». Pero, en realidad
no hacia fata que lo dijera; toda su fisologia me habia expli:
cado ya cuanto necesitaba saber. Rompi su estado a pre
guntarle s conseguia recordar adgin momento en que se hu
biera sentido muy seguro de si mismo, firme y orgulloso: ur
momento en que hubiera estado seguro de triunfar. El asin
tio, y yo le guié hacia dicho estado. Hice que asumiera I
postura, respirase de tal modo y se sintiera en todos los as
pectos tan seguro como entonces. Le pedi que recordase Ic
gue aguna otra persona le dijo en aquella ocasion, asi comc
lo que @ se dijo entonces a si mismo; en e momento culmi-
nante de la experienciale di un toque en € hombro.

Luego hice que «atravesara» la misma experiencia varia
veces mas, asegurandome de que sentiay oia exactamente la:
mismas cosas en cada repeticion. Y siempre, en € instante
supremo, le tocaba € hombro para establecer € anclge. Re
cordemos que aqui el éxito depende de la repeticion exacta
asi que puse gran cuidado en tocarle todas las veces de lamis
mamaneray ponerle sempre en e mismo estado.

En un momento dado vi que & anclgje ya era bastante fir:
me. Habia llegado e momento de ponerlo a prueba. Romp
otravez su estado a preguntarle como se sentiaen presencia
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de unamujer. En seguida empezd a caer otravez en su fiso
logia de deprimido. Los hombros cayeron, la respiracion s
hizo irregular. Cuando toqué su hombro en el punto de an:
clagje elegido por mi, automati camente su organismo recupe
ro lafisologia de dominio de sus recursos. Es digna de ver l¢
asombrosa celeridad con que, gracias a anclagje, los estados
de los sujetos pueden pasar de la desesperacion o € miedo ¢
la seguridad en si mismos.

En este punto del proceso, una persona puede tocarse €
hombro (o cualquier otro gesto que se haya establecidc
como anclge) y obtener e estado deseado siempre que quie-
ra. Pero alin es posible ir més Ig os. Podemos transferir ese
estado positivo precisamente a los estimulos que antes des-
encadenaban |os sentimientos de impotencia, de manera que
esos estimulos produzcan el resultado contrario. Veamos
como. Le pedi a joven que dligiese, de entre las mujeres asis
tentes, a una gque le pareciese atractiva, de tal manera que
en sus condiciones normales jamas hubiese osado dirigirse a
ella. Ante esta proposicion titubed un momento, hasta que le
toqué el hombro. Tan pronto como lo hice su postura cor-
poral cambié y €eligié a una de las mujeres més guapas, a
quien pedi que saliera también a estrado. Luego le expuse
que aguel muchacho iba a proponerle salir juntos, y que ella
debiarechazarlo sin miramientos.

Lo toqué en & hombro, con lo que él entrd en su fisiolo-
gia de dominio de si, con la mirada a frente, la respiracior
profunday relgjada, y los hombros erguidos. Se acercd a€ella
y ledijo: «jHolal ¢COmo estés?».

«jDéeme en paz!», exclamo dla Pero é no se dej6 inti-
midar. En su talante normal, con solo mirar a una mujer se
ateraba por completo, pero esta vez se limitd a sonreir. Y
seguia con la mano puesta en su hombro, y é siguié inss
tiendo. Cuanto més displicente se mostraba ella, méas perse-
veraba @ en @ estado de dominio de susrecursos. Y continud
en estas condiciones incluso después de que yo apartase le
mano de su hombro. Habia creado un enlace neuroldgico tal
que € sujeto se sentia seguro de si mismo en presencia de une
mujer bonita, e incluso a pesar de verse rechazado. En esta
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ocasion, lamujer dijo al fin: «¢Es que no puedes degjarme e
paz?», alo que é replicd, con voz grave: «Es que no sabe:
distinguir € poder cuando lo ves?», con lo que hizo que to
dos los asistentes prorrumpieran en una carcajada.

Se hdllaba efectivamente en un estado muy poderoso, y €
estimulo que le mantenia en él era una mujer bonita y/o |
resistencia de lamisma es decir, & mismo estimulo que ante
le llenaba de terror. O, dicho de otra manera, que después de
establecer e anclgje yo habia logrado transferirlo. Al mante
nerle en un estado potente mientras ella le daba calabazas, e
cerebro de mi alumno empezaba a asociar la oposicion de |
mujer con ese estado de relgjacion y seguridad en si mismo
Cuanto mas le rechazaba elfra, més tranquilo, seguro y con
fiado se mostraba él. Sorprende comprobar como se oper:
una transformacion asi en cuestion de pocos minutos.

Uno se pregunta, |6gicamente, si esa demostracion tar
espectacular en un cursillo puede tradadarse a mundo de
cada dia. ¢Qué ocurririaen € mundo rea? De hecho, una ve
establecido € bucle estimulo/respuesta, no hay diferencia
En mis cursos hacemos que, terminada la conferencia, lo:
asistentes pasen la velada con otras personas..., con resulta
dos sorprendentes. Habiendo suprimido los temores, se re
lacionan con facilidad y traban conocimiento con gentes a la
gue ni siquiera se hubieran atrevido a dirigirse anteriormen
te. Aunque eso no es tan sorprendente en realidad; a finy a
cabo, todos hemos tenido que aprender cOmo reacciona
frente a un rechazo, y elegimos uno de entre los diferente:
modelos de conducta que teniamos a nuestra disposicion. E
anclge —es bien sencillo— fija un nuevo conjunto de reac
ciones neuroldgicas. Una de las personas que asistieron ¢
nuestros cursos hace dos afios y que padecia una timidez en
fermiza frente a las mujeres, es ahora una estrella de la can
cion y vive feliz, rodeado de admiradoras. En todos mis cur
s0s de «Revolucion Mental» suelo presentar alguna variante
de la situacién descrita, y el cambio que se operaen € pa
ciente es sempre notable; en otros casos empleo una varian
te de esta técnica de anclgje para modificar reacciones fo
bicas.
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S heceslo quehashecho Sempre, nollegaréasmésle-
josdelo quesempre hasllegado.

ANONIMO

Hay que tener presente que vivimos entre anclgjes, s so
mos conscientes de ellos podremos actuar para modificarlos
Pero s no es asi, nos sorprendera d ir y venir de nuestros es
tados sin motivo aparente. Para dar un gjemplo muy comuin
digamos que se produce un falecimiento en la familia de un:
persona. Durante € funeral, y mientras esa persona se en
cuentra en un logico estado de afliccion, numerosos conoci:
dos se acercan a darle €l pésamey le tocan la parte superio
dd brazo izquierdo en ademéan de condolencia. S esto sere
pite un nimero suficiente de veces mientras € sujeto se hall:
en lo més hondo de su estado depresivo, a menudo sucedk
que tal gesto y tal estado quedan asociados en un anclagje; d
manera que, meses mas tarde, cuando alguien le toca por ca
sualidad en €l brazo, esa persona, aunque €l contexto sea to
talmente distinto, experimenta un reldmpago de tristeza sit
saber siquiera por qué.

¢No recuerda usted experiencias parecidas, estados me
lancdlicos que sobrevienen sin que sepamos la razén? E:
muy posible. A lo mgor usted ni Squiera se fijé en esamis:
ca de fondo..., un tema que guarda relacion con agun se
guerido que ya no esta en su vida. O quiza fue una mirad:
gue alguien le dirigi6. Recordemos que los anclgjes funcio
nan en e plano inconsciente.

Voy adarle a conocer algunas técnicas para combatir |o
anclges negativos. Una de ellas consiste en activar smulta
neamente otro anclge de sgno contrario. Volviendo a gem
plo de latristeza del funerad, s la misma ha quedado ancladk
en la parte superior del brazo izquierdo podriamos estable
cer un sentimiento contrario (de jubilo y dominio de los
propios recursos) mediante un contacto simétrico en e brazc
derecho. Cuando se activan ambos a mismo tiempo, sucede
una cosa curiosa: @ cerebro conecta ambas sefides d sstem
nervioso. Entonces, cada vez que se accione uno de los an
clajes se ofrecen ambas reaccionesy cas siempre € cerebro
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elige lamés positiva. En consecuencia, uno se sente en un es
tado positivo, 0 bien en un estado neutral (lo que sucede
cuando las sefides de signo opuesto se anuian mutuamente).

El anclge es esencia para e desarrollo de relaciones inti
mas duraderas. Mi esposa Becky y yo, por gemplo, vigamo:
mucho para compartir |as ideas que aqui expongo con perso
nas de todo € pais. Con frecuencia, cuando entramos en po
derosos estados positivos, nos estamos viendo o tocandc
mutuamente, y ello en e momento culminante de dicha
experiencias. Como consecuencia de €lo, nuestra relacior
abunda en anclgjes positivos y cada vez que nos miramos s
ponen en marcha esos momentos de poder, de carifio, de fe
licidad. Por el contrario, cuando una relacion llega a puntc
en que dos personas no se soportan, tal vez ello sea debido ¢
la exigencia de anclges negativos. En muchas relaciones s
producen fases durante las cuales la parga asocia méas expe
riencias negativas que positivas a la persona del otro. El tratc
frecuente bgjo la influencia de tales estados produce un con
dicionamiento, a tal punto que muchas veces les basta cor
ver a otro para desear estar en otro lugar. Ello es especial:
mente habitual en las pargas que discuten con frecuencia s
durante esos estados de ira'y furor, se dicen palabras encami:
nadas a herir u ofender a oponente (en esa situacion se reco
mienda recurrir a la técnica de interrupcion de patrones.) Di:
chos estados, que son de gran intensidad, se vinculan con lo:
rasgos de la otra persona. Al cabo de poco tiempo, cualquier
de los dos preferira la compafiia de cualquier otro, tal vez l:
de un nuevo compariero con quien sdlo se asocien experien
ciaspogitivas.

Becky y yo tuvimos una experiencia Smilar una noche, a
registrarnos en la recepcion de un hotel. No vimos ningar
MOzo ni conserje en la puerta, conque le pedimos a recep-
cionista que cuidara de que estacionaran nuestro coche en €
garge y subieran nuestras maletas. EI hombre dijo que no
habia inconveniente, por lo que subimos a nuestra habitacior
para descansar. Al cabo de una hora, y en vista de que nues-
tros equipajes no llegaban, telefoneamos a recepcion. Pare
abreviar, diré que nos habian robado del coche todas nues-
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tras pertenencias, incluyendo las tarjetas de crédito, los pasa
portes y hasta un importante cheque a portador, ya firmado
puesto que nos disponiamos a iniciar unas vacaciones de do
semanas. Es fécil imaginar cud seria mi estado. Mientras m
hallaba en pleno furor e indignacion miraba a Becky, que es
taba también enfadadisima. Al cabo de unos quince minuto:
me di cuenta de que no resolveria nada con enfadarme, \
como estoy convencido de que nada ocurre sin un motivo
pensé gque algun beneficio sacariamos de todo aquello. D¢
modo que cambié mi estado y me tranquilicé. Pero unos die
minutos mas tarde volvi a mirar a Becky, y empece a sentir
me irritado por las cosas que a mi parecer debia haber hechc
ella ese diay no hizo. En ese instante, desde luego, no m«
sentia muy predispuesto en su favor. Sin embargo, no tarde
en preguntarme a mi mismo: «;Qué pasa aqui?». Comprend
gue habia vinculado mi contrariedad por |a pérdida de nues
tros efectos con Becky, pese a que ésta no tenia ninguna cul
pa de dlo. Me sublevaba sblo con mirarla; cuando le expliqu
lo que estaba pasando resultd que a ella también le ocurrii
algo parecido. ¢Qué hacer, pues? Muy sencillo: rompimo:
los anclgjes. Nos pusimos a hacer conjuntamente ciertas co
sas estimulantes y positivas, cosas que antes de diez minuto:
nos pusieron en un estado estupendo mientras nos miraba
mos mutuamente.

Virginia Sdtir, consgjera matrimonia y familiar famosa e
todo & mundo, utiliza constantemente los anclges en su tra
bajo. Sus resultados son sobresaientes. Al modelarla, Ban
dier y Grinder observaron la diferencia entre su estilo y € de
muchos terapeutas familiares de corte tradiciona. Cuando s
presenta una pareja en busca de tratamiento, muchos tera
peutas creen gque € problema oculto estriba en los resenti:
mientos y resquemores no expresados que cada miembro e
la pargja pueda albergar hacia €l otro, y suponen que servir
de ayuda & manifestarse abiertamente, € decirse lo que opi:
nan e uno ded otro, las razones de los enfados, y asi sucesiva
mente. Es fécil imaginar 1o que ocurre cuando las persona
empiezan a explicitar con franqueza los motivos de agravio
S € tergpeutalesinduce aexpresar con fuerzay vigor lo que
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les separa, posiblemente se creardn anclajes negativos todavia
més intensos con solo contemplar la caradel otro.

Admito, naturalmente, que la expresion de unos senti-
mientos largo tiempo contenidos pueda ser un desahogo,
como también creo que decirse la verdad es necesario para
llevar a buen puerto una relacion. Pero desconfio de los efec-
tos de los anclges negativos que pueden crearse en un proce-
so0 asi. Todos nosotros hemos tenido discusiones en las que
hemos empezado a decir cosas que no pensabamos en redli-
dad; cuanto més habla uno, méas pierde los estribos. Asi pues,
¢como llega a saber € protagonista cudles son sus sentimien-
tos «verdaderos»? Ponerse uno mismo en un estado negativo
antes de comunicar sus sentimientos a una persona amada es
una estrategia cuyos inconvenientes saltan ala vista. Por eso
Virginia Satir, en vez de pedir que sus pacientes se pongan a
discutir, les pide que se miren el uno a otro tal como hacian
cuando se enamoraron, que se hablen como lo hicieron en-
tonces. De este modo, durante toda la sesion acumula ancla
jes pogitivos, de manera que, a verse € uno a otro, se susci-
ten sentimientos favorables. Es a partir de ese estado cuando
pueden empezar a resolver sus problemas por medio de una
comunicacion clara, sin ofender los sentimientos del otro. En
realidad, sucede que se tratan con tanta sensibilidad y aten-
cién, que se consigue establecer un nuevo patron, un NUevo
camino pararesolver las dificultades futuras.

Degje que ponga en sus manos otra herramienta poderosa
paratratar |os anclges negativos. Lo primero es crear un an-
clge pogtivo y fuerte con nuestros recursos. Siempre es me-
jor comenzar por lo positivo que por |o negativo; asi, su-
puesto que lo negativo resulte mas dificil de lo que nos
figurdbamos, tendremos & medio para sdir de ese estado con
prontitud.

Quiero que piense usted en la experiencia positiva mas
poderosa que haya tenido en su vida. Ponga esa experienciay
los sentimientos que la acompafian en su mano derecha. Ima-
ginese asi mismo mientras lo hace y senta ese material en su
diestra. Recuerde una ocasion en que se sintiera totalmente
orgulloso de lo que hizo, y ponga también esa experienciay
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€sas sensaciones en sU derecha. Y ahora piense en una vez er
gue viviera usted sentimientos intensos, positivos, de amor,
ponga eso en su derecha como s fuese algo material y palpa
ble. Recuerde aguna ocasion en que haya reido como un loco
0 incluso se haya sentido un tanto frivolo. Tome esa experien
ciay péngala también en su derecha. Note lo que su manc
sente, llena de tantos sentimientos amorosos, positivos, Vivi-
ficantes y poderosos. Observe ahora qué color adquiere e
pufiado de sentimientos que ha creado en su derecha. Para ext
basta con tomar notadel primer color que se le ocurra. Fijex
en laforma que toman en conjunto. Y s tuviera que atribuir:
les un sonido, ¢cud seriad de todos €los juntos? ¢Qué texture
palpa usted en los sentimientos que ha reunido en su mano? S
hablasen con una sola voz para transmitirle un mensaje
potente y positivo, ¢qué le dirian? Disfrute de todos esos
sentimientos, y luego cierre la derechay reténgal os ahi.

Abra ahora laizquierda y deposite en ella una experiencic
negativa, frustrante, deprimente o irritante: 1o que més le
preocupe o haya preocupado. Puede ser algo que usted teme
0 algo que le inquieta. Pongalo en la mano izquierda. No s
moleste en sentirlo. Hay que disociarse de ello. Sencillamen
te, lo tiene en laiizquierda y nada més. Ahora debe concien
ciarse de sus submodalidades. ¢Qué color crea esa situacior
negativa en su mano izquierda? Si no ve en seguida un colol
ni experimenta una sensacion, haga como s 1o hubiera vistc
0 sentido. Pase revista a las demés submodaidades. ¢Qué co
lor tendria, S 1o tuviera? ¢Qué forma? ¢Es algo ligero o pesa
do? ¢Cud es su textura? S hablara, ¢qué frase le diria?
¢Coémo le suena? ¢Qué le parece?

A continuacién pasaremos a lo que se llama «colapsar»
anclgjes. Es un juego que puede plantearse del modo que le
resulte més natural. Una posibilidad seria tomar ese color de
su mano derecha, la positiva, y suponer que es un liguido
para verterlo con mucha rapidez en la izquierda, hacien-
do gorgoteos grotescos y, en general, procurando divertirse
mientras lo hace. Practiquelo hasta que € anclge negativo de
su izquierda quede pintado del color de la experiencia positi-
vade su derecha
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Tome ahora el sonido que brotaba de su izquierda y
transfiéralo a la derecha. Observe de qué manera cambian Su
propiedades en la derecha. Luego tome las sensaciones de l¢
derechay paselas a la izquierda, fijdndose en lo que siente
laizquierda cuando las recoge. Junte a continuacion las ma
nos en una palmada, y manténgalas unidas hasta notar une
impresién de equilibrio. Ahora e color y las sensaciones de
su derecha deberian ser iguales o Smilares.

Terminado este proceso, pase revista a sus sentimientos
en cuanto ala experiencia que tenia en su izquierda. Es posi-
ble que aguello que le preocupaba haya perdido todo poder
sobre su &nimo. Si no ocurre asi, repita el gercicio otra vez,
ensayandolo con otras submodalidades y con un sentido |0-
dico més activo. Al cabo de dos o tres repeticiones, cas todo
el mundo consigue quitar lafuerza de lo que antes eran an-
clges muy negativos. En cuanto a usted, debe sentirse opti-
mista en relacion con aquella experiencia, o por |0 menos en
un estado de serenidad.

Lo mismo puede hacerse cuando uno se hallaenfadado con
alguien y desea cambiar esos sentimientos. Imagine € rostro
de dguien aquien aprecie de veras en sumano derecha, y enla
izquierda d rostro de esa persona que no le gusta. Empiece por
mirar a que no le gusta, luego a que si le gusta, otravez d que
no le gusta, y otravez a que le gusta. Hagalo cada vez més
deprisa, pero sin etiquetar ya quién le gusta o no. Junte las
manos, respire, espere un momento. Ahora piense en la per-
sona que no le agrada; en estos momentos deberia caerle sm-
pético, 0 por 1o menos inspirarle sentimientosimparciaes. j Lo
bueno de este gercicio es que puede llevarse a cabo en cuestion
de minutos, y que permite cambiar de apreciaciones cas acer-
cade cudquier cosal Recientemente, en un cursilio mio dedi-
camos tres minutos a la préctica en grupo de esta técnica. Una
de las asstentes puso en su mano derecha a un ser muy que-
rido, y en laotralacara de su padre, aquien no dirigiala paabra
desde hacia cas diez afios, de esta manera queria neutrali zar
sus sentimientos negativos para con €. Aquella noche le tele-
foned y estuvieron charlando hasta las cuatro de la madruga-
da; en la actualidad mantienen unas buenas relaciones.
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Conviene tener presente la capacidad de nuestros acto:
para crear anclgjes en los nifios. Por gemplo, mi hijo Joshue
fue ala escuela un dia, y un grupo de personas bienintencio
nadas les dio a los nifios una charla sobre @ peligro de subir ¢
los coches de los desconocidos: mensgje, por supuesto, im:
portante, e intencion admirable. Me pareci6 bien que se re
forzase |o aprendido por mi hijo en este sentido; 1o que nc
me pareci6 tan bien fue la manera de transmitir el mensgje
Los organizadores pasaron una coleccion de digpositivas
muy parecida a las de esos accidentes horribles que se mues
tran a los adultos en las academias de conducir. Les mostra
ron carteles de nifios desaparecidos, e incluso fotografias de
cadaveres de nifios recogidos en acequias. Y les dijeron que
los nifios que aceptaban invitaciones de desconocidos podiar
acabar asi. Evidentemente, seguian una poderosa estrategi
de distanciamiento.

Los resultados, sin embargo, fueron bastante destructi-
vos, a menos parami hijo, y supongo que para otros muchot
nifios también. Lo que hicieron fue el equivalente a instala
unafobia. A partir de entonces mi hijo tuvo presentes ague
[las imagenes grandes, coloreadas e impresionantes de nifios
asesinados, que @ asociaba con € regreso a casa. La primer:
tarde no quiso volver y tuvieron que acompariarle. Durante
dos o tres noches despertd a causa de las pesadillas, y por I¢
mafiana no queria salir s no era acompafiado por una perso
na mayor y no sdlo con su hermana. Por fortuna, yo entien
do de los principios que crean el comportamiento humano ¢
influyen sobre . Aunque estaba de vige, hicimos una serie
de «colapsos» de anclges y una cura contra lafobia por telé
fono. Al dia siguiente salio en direccion ala escuela é solo
seguro de si mismo, contento y decidido. No cometeria nin
guna imprudencia: sabia lo que debia evitar y como cuidar de
si mismo. En vez de ensefiarle a vivir bgjo d imperio dd mie
do, habia que ofrecerle recursos para que supiera ser @ duefic
de sus actos.

Los que dieron la charla, indudablemente, actuaron mo-
vidos por la mejor de las intenciones. Pero la bondad del
propésito no garantiza que no se haga al gun dafio, por mero
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desconocimiento de los efectos del anclge. jHay que esta
atento a los efectos que causamos en |os demés, sobre todo s
Son menores!

Practiquemos un Ultimo gercicio. Pongase en ese estadc
poderoso, de pleno dominio de sus recursos, que usted sabe
y eijae color que més favorablemente le estimule. Haga I¢
mismo con una forma, con un sonido y con una sensacior
que usted desee asociar a ese estado de maximo poder.Piens
luego en la frase que diria 9 se Sintiera més feliz, més centra
do y més fuerte que nunca. A continuacion piense en un:
experiencia desagradable, en una persona que represente par:
usted un anclge negativo, en ago que le infunda temor
Mentalmente, envuelva esa experiencia negativa dentro de ¢
forma positiva, con la plena conviccion de que @ sentimientc
negativo va a quedar empaquetado y prisionero. Tome e
color favorito suyo y pulvericelo fisicamente sobre ese an
clgje negativo hasta que éste se disuelva. Oiga los ruidos y
experimente las sensaciones propias de su estado de maximo:
recursos. Mientras € anclgje negativo se disuelve en una ne
blina de su color preferido, diga las palabras que expresan \
acentlian su poder. ¢Qué le parece ahora esa Situacion nega
tiva? Seguro que le costara comprender por qué le tenia tar
preocupado. Practique esto con otras tres experiencias mas, \
hégal o luego para ayudar a otra persona.

S hasta aqui se ha limitado usted a ir leyendo estos gerci:
cios podran parecerle insdlitos e incluso ago infantiles. Perc
s los ha practicado, habra visto ya el poder increible que tie
nen. Este es d ingrediente clave del éxito: la capacidad de di:
minar de su entorno aquellos factores desencadenantes que
tienden a suscitar en usted estados desagradables o de desva
limento, y para instaurar estados positivos en usted mismo \
en otros. Una posible manera de conseguirlo consiste en re
dactar una lista de los principales anclges de su vida: 1os po
sitivos y los negativos. Observe si 10os mismos se activar
principa mente por estimulos visuales, auditivos o cenestési-
cos. Cuando sepa usted cuales son sus anclgjes, proceda ¢
colapsar los negativos y a sacar e meor partido posible de
los positivos.
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Piense en e mucho bien que puede hacer mientras apren
de a anclar con €ficacia esos estados positivos, no solo para s
mismo sino también para otras personas. Suponga que estu
viese usted en condiciones de hablar con sus socios o0 colegas
suscitar en ellos un estado de entusiasmo y buen entendi:
miento, y supiese anclar luego dicho estado a un gesto, un:
expresion o una entonacion de voz fécilmente reproducible
en adelante. Al cabo de algun tiempo, y tras haber aprove
chado varias oportunidades para anclar ese estado de moti:
vacion intensa, usted podria obtenerlo en cualquier momen
to. Todos se realizarian mas en su trabgjo, la empresa seri:
mas rentable y los integrantes del grupo mucho mas felices
Piense en € poder de que dispondria en su propiavidas su
piera usar las mismas cosas que antes le preocupaban a fin de
gue le hicieran sentirse |o bastante fuerte o dotado de recur:
So0s como para cambiarlas. Pues bien, usted tiene ese poder.

Quiero terminar con una Ultima idea que no se aplica sl
alos anclgjes, sno atodas las técnicas aprendidas hasta aqui
El dominio de estas habilidades produce un sinergismo in
creible, ya que se potencian mutuamente. Asi como una pie
dra lanzada a un estanque tranquilo desencadena toda une
serie de ondulaciones, € éxito en cualquiera de esas técnica
arrastra en pos de si otros éxitos. Confio en que € lector hay:
comprendido ya la potencia de esas técnicas, y en que seguiire
utilizandolas no solamente hoy, sino durante toda su vida
con carécter permanente. Y asi como los anclges acumulado:
en mi postura de karateka se refuerzan cada vez que los em
pleo, usted también aumentard su poder persona con cad
técnica que aprenda, llegue adominar y aplique.

Toda experiencia humana Ileva consigo un filtro que
afecta a nuestras apreciaciones sobre 1o que hacemos o degja
mos de hacer en nuestra vida. Estos filtros influyen sobre los
anclgjes y sobre todo lo demés que he explicado en este libro.
Estoy hablando de...
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Terceraparte

El liderato: 4
desafio delaexcdencia
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Jerarquias de valores: €
criterio definitivo del éxito

En resumidas cuentas, el musico debe tocar, €l pintor
debe pintar y el poeta debe escribir, si quieren vivir en
paz consigo mismos.

ABRAHAM MASLOW

Todo sistema completo, bien se trate de una méguina-he
rramienta, de un ordenador o de un ser humano, ha se sa
congruente. Sus distintas piezas han de colaborar a un mismc
fin; cada accion debe ayudar a las demés acciones para que
todo funcione. S las piezas de una maguina quisieran fun:
cionar smultdneamente en dos sentidos distintos, se perderit
la sincronizacion y lamaquina acabaria por romperse.

Ocurre exactamente o mismo con los seres humanos
Podemos aprender a «producir» los comportamientos mé:
eficaces, pero S éstos no aportan nada a nuestras necesi dadex
y a nuestros deseos mas profundos, S esos comportamientos
obstaculizan otras cosas también importantes para hosotros
nos veremos en un conflicto interno y nos fataran la con-
gruencia o coherencia necesarias para el éxito pleno. Cuando
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un individuo consigue una cosa, pero en el fondo desea otra
—por nebulosaque seala concienciade ese deseo—, no esti
totalmente satisfecho ni realizado. Otro tal vez alcance un:
meta, pero violando para conseguirlo sus propias conviccio
nes acercade lo bueno y lo malo: conflicto a la vista. Par¢
cambiar de verdad, avanzar y prosperar hemos de ser cons
cientesde las normas que nos aplicamosa nosotros mismosy
alos demas. Es preciso saber cudl es nuestraverdaderamedidi
del éxito o del fracaso. De lo contrario, aunque poseyéramo:
todas las cosas del mundo seguiriamos sintiéndonos comc
si no tuviéramosnada. Tal es el poder de ese elementocriticc
y definitivoal quellamamosvalores.

¢Qué son los valores? Sencillamente, las creencias parti:
culares, personales, individual es, que usted sustentaen rela
cion con lo que le pareceimportante. Sus val ores son sus sis-
temas de creenciassobrelo justoy lo injusto, lo buenoy lo
malo. El psicélogo Maslow hablade los artistas, pero el ar:
gumento tiene validez universal. Nuestros valores son la
cosas hacia las cuales hemos de tender necesariamente; de I
contrario, no nos sentimos plenamenterealizados. La sensa
cion de congruencia, de armoniay unidad personal con unc
mismo deriva del sentimiento de estar realizando nuestro:
valores a través de nuestro comportamientoreal. Incluso de
terminan aquello de lo que huiremos. Rigen todo nuestro es
tilo de vida. Determinan como reaccionaremosante cual
quier experienciavital dada. Vienen a ser como el sistem:
operativo de un ordenador. Cuando usted introduce un pro:
grama, que el ordenador o acepte o ho y que lo use 0 no
dependeradel sistema operativo que traiga programado d¢
fabrica. Los valores son como el sistemaoperativodel dis
cernimientoen el cerebrohumano.

Desde como viste, qué coche conduce, en qué casa Vive
uno'y con quién se casa (s es que se casa), hastacomo educas
sus hijos, desde las causas que uno apoya hastalo que elige
hacer para ganarselavida, lainfluenciade los valoresno co
noce limites. Son la base que define nuestras reaccionesantt
cualquier experienciade la vida. Son también la clave defini
tivaparaquien quierapredecir su propiaconductaasi como
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la de los demés: la llave maestra que abre la cga de nuestra
magiainterior.

Siendo asi, ¢de donde proceden esas instrucciones tan
poderosas acercade lo justo y lo injusto, |o bueno y lo malo,
lo licito y lo ilicito? Puesto que los valores son creencias
concretas, de fuerte contenido emocional y vinculadas, de-
ben proceder de las mismas fuentes que comentabamos en €
capitulo sobre las creencias en general. EI medio ambiente
desempefia cierto papel, empezando desde lainfancia. El pa
dre y —sobre todo en las familias muy tradicionales— la
madre juegan un papel de primer orden en la programacion
de la mayor parte de los valores originarios. Ellos les han
dado expresion d decirle a uno constantemente lo que debia
0 no debia hacer, decir y creer. S uno aceptaba los valores de
ellos, recibialarecompensay era un buen chico o chica; s los
rechazaba, llovian reconvenciones y uno era una «mala pie-
za» (en algunas familias, s persistia en rechazarlos recibia un
castigo).

En realidad, la mayor parte de nuestros valores han sido
programados por medio de esa técnica de premios (o recom-
pensas) y castigos. Cuando crecimos un poco mas, encontra-
moas en & grupo de los comparieros otra fuente de valores. La
primera vez que habl usted con los chicos de la calle ta vez
descubrio que ellos tenian valores distintos de los suyos. Us-
ted no tardd en mezclar los de ellos con los suyos, o0 quiza
modificd los propios, porque de no hacerlo le habrian zurra-
do o, peor ain, jno le habrian admitido en sus juegos! En €
curso de su vida, usted ha ido creandose nuevos grupos de
comparfieros, ha aceptado nuevos valores, o |os ha adaptado,
y haimplantado |os suyos en otras personas. En su vida ha-
bré tenido ademés héroes, o tal vez antihéroes; y como ad-
miraba su conducta, procuraba emularla tal como la veia.
Muchos jovenes se inician en las drogas porque sus héroes,
aquellos cuya musica idolatran, dan muestras de apreciar las
drogas. Hoy, por fortuna, muchos de esos héroes (dandose
cuenta de su responsabilidad y de que, en tanto que persona
jes publicos, tienen oportunidad de configurar los valores de
gran nimero de individuos) procuran dejar bien sentado que
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ellos no consumen ni promueven el consumo de drogas
Muchos artistas se han declarado partidarios de cambios
positivos en el mundo, con lo cual configuran los valore
de muchisimas personas. Por haber comprendido € poder de
los medios de comunicacion, Bob Geldoff (el célebre pro
motor de Live Aid y Band Aid para luchar contra el ham:
bre mundial) supo movilizar los valores de otras muchas es
trellas influyentes. Con su esfuerzo colectivo y su giemplo
ellos ayudaron a consolidar el valor de lagenerosidad y € al:
truismo para con e préjimo. Muchos, que no creian que et
valor pudiera ser tan importante en su vida, cambiaron de
conducta cuando vieron que sus héroes —Bruce Springsteen
Michadl Jackson, Kenny Rogers, Bob Dylan, Stevie Wonder
Diana Ross, Liond Richie y tantos més— les decian directa )
diariamente, a través de su misicay sus videos, que hay sere
humanos en peligro de muerte y que es preciso hacer algo
En & préximo capitulo consideraremos con mas detalle |
creacion de tendencias. Baste, por ahora, hacer constar € po
der de los medios parala creacion y orientacion de valores y
de conductas.

La formacion de valores no es privilegio de los héroes
Ocurre también en la vida profesional, donde sigue funcio-
nando el mismo sistema de premios y castigos. Cuando uno
trabaja por cuenta giena, S quiere progresar dentro de laem-
presa tendra que asumir algunos de los valores de ella. Si no
comparte usted los valores de su superior es posible que se ¢
cierre e camino de los ascensos. Ademas, y para empezar, S
no comparte los valores de la empresa nunca llegara a sentirse
a gusto en ella. En nuestro sistema de ensefianza, 10s maes-
tros dan expresion constantemente a sus propios valores, y
muchas veces recurren de manera inconsciente a sistema de
premiosy castigos para conseguir que agquéllos se adopten.

Nuestros vaores también cambian cuando cambiamos de
metas o de autoimagen. S usted se ha planteado € objetivo
de ser el nimero uno de la compafia, cuando lo consiga
ademas de ganar mas dinero esperara de quienes le rodean
otras cosas diferentes. Sus puntos de vista sobre e trabajc
cambiarén también. Vera de otra maneralo que hoy consi-
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deraria como un buen automavil. Incluso puede que cambie
de amistades, para que estén en consonancia con la «nuevas
imagen gue tendra de si mismo. En vez de salir a comparti
una cerveza con los amigos, tal vez prefiera tomar un ague
mineral en laoficinay discutir con sus tres socios la amplia
cion de laempresa.

El coche que uno conduce, los lugares que frecuenta, los
amigos que le rodean, |o que uno hace, todo dlo reflga su au
todefinicion, laimagen que tiene de si mismo. Incluso es pos:
ble que la misma incorpore lo que el psicélogo industria
Robert McMurray ha llamado «simbolos invertidos del yo»
y que también son demostracion de valores. Por gemplo, e
hecho de que aguien conduzca un coche barato no signific:
gue no tenga buena opinion de si mismo, ni que conceda un:
importancia exagerada a consumo de gasolina cada cien ki-
I6metros. A lo mgor quiere demostrar, mediante €l uso de
simbol os incongruentes, que esta por encima del rebafio co
mun. Un gran sabio, 0 un empresario con la cuenta corriente
bien repleta, tal vez quieran representarse asi miSmos 'y repre
sentar ante los demas que ellos son especiaes, eligiendo par:
ello un coche de segunda mano, barato y abollado. El multimi:
[lonario que vive en una choza quiza Ssea muy avaro del terrenc
edificable, 0 quiza pretenda hacer demostracion de quién sabx
queé vaores originales ante si mismo y ante los demas.

El lector habra comprendido ya que es importante sabe
descubrir cudles son nuestros valores. La dificultad estribs
en que, parala mayoria de las personas, dichos vaores son e
gran parte inconscientes. A menudo |os individuos no saber
por qué hacen ciertas cosas; smplemente, se sienten impeli-
dos a hacerlas. Por lo general, las personas desconfian de
quien tiene valores muy diferentes de los suyos, y se Sienter
incomodas en su presencia. Muchos de los conflictos que te
nemos en la vida son conflictos de valores, y 1o mismo puedk
decirse de la vida de las comunidades tanto a nivel local com
a escala internacional, y no digamos en lo tocante a las gue
rras. véase, s no, e Oriente Proximo, Corea, Vietnam, etcé
tera. ¢Y qué pasa cuando un pais conquista a otro? Que o
vencedores intentan imponer los valores de su cultura.
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No solo difieren entre si los valores de distintos paises y
pueblos, sino que para cada persona, ademas, unos son ma:
importantes que otros. Casi todos nosotros trazamos uné
raya mas alla de la cua no vaen bromas ni se transige. Pare
unos puede ser la sinceridad, para otros la amistad. Algunos
hombres mentiran para defender a un amigo, aunque tam:
bién juzguen importante la sinceridad. ¢COmo son capace:
de hacer es0? Pues porque, en la Situacion dada, la amistac
ocupa un lugar més dto en su escaa de importancia (es decir
en su jerarquia de vaores) que la sinceridad. Usted quiza va
lore en mucho € éxito en los negocios, pero también lainti:
midad de la vida familiar; de maneraque se producira ur
conflicto s ha prometido regresar a casa temprano para pasa
latarde con su familia, pero se presenta una oportunidad de
hacer un buen negocio. Lo que haga en ese momento depen
derade cud sead vaor situado mas ato. Asi que, en vez de
decir que es malo dedicar demasiado tiempo a los negocios )
descuidar alafamilia, o viceversa, dediquese a descubrir cua
les son en realidad sus valores. S6lo entonces comprender:
por qué hace ciertas cosas 0 por qué las hacen otras personas
Para entender cémo actlian los seres humanos, los valore:
son de utilidad primordial.

Al objeto de tratar eficazmente con las personas hemos de
saber qué es lo que mas les importa, 0 sea concretar la jerar-
quia de vaores por la que se guian. A fdta de dlo, tendremo:
una gran dificultad en comprender las conductas elemental e
de los demas. Por el contrario, una vez poseamos ese datc
estaremos en condiciones de predecir cOmo se comportar:
un individuo précticamente ante cualquier conjunto de cir-
cunstancias. Y S conoce usted su propia jerarquia de valores
se halard en disposicion de resolver cualquier relacion o re
presentacion interna que le origine un conflicto.

No hay éxito verdadero s no se respetan los valores basi:
cos. A veces es cuestion de saber arbitrar entre valores exis
tentes que han entrado en colision. Cuando uno tiene un
empleo bien pagado pero no se siente agusto en €, y resulta
que sustenta un prejuicio muy arraigado en contra del dine-
ro, no resolveranada s se limitaaconcentrarse en su trabgo;
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la dificultad reside en un plano més eevado, € de unos valo
res en conflicto. Y s otro no puede concentrarse en su traba
jo porque su valor més alto es la familia, pero sin embargc
dedica al trabajo todo su tiempo, tendra que abordar €l con-
flicto interno y la sensacion de incongruencia que € mismo le
produce. Redefinir el marco y descubrir la intencién, e
forma parte del remedio. Aungue tenga usted un millon de
ddlares, s su modo de vida esté en conflicto con su valores
no vivira feliz. Continuamente vemos gemplos de €ello, de
personas con salud y fortuna que llevan sin embargo una vide
misera; por e contrario, puede uno sentirse realizado aunque
sea pobre como unarata, S vive de acuerdo con susvalores.

Aqui no se discute cudes sean los valores correctos ¢
equivocados. No pretendo imponer los mios a lector. Lc
gue si importa es que sepa cudles son los suyos, de maner:
gue le guien, le motiven y le ayuden en el plano més intimo
Todos tenemos un valor supremo, |0 que més deseamos e
cuaquier situacién, bien sea una relacion o un empleo. Puede
ser la libertad, € amor, la emocion o la seguridad. Segura
mente, a leer edta relacion usted se habré dicho: «Todo eso Ic
quiero yo». A los demés, por lo general, nos pasa lo mismo
Pero uno de los valores ocupa una posicion relativa superiol
alade todos los demés. En una amistad, unos buscaran esti-
mulo intelectual, otros amor, otros una comunicacion since
ray aun otros una sensacion de seguridad. Muchos descono
cen por completo cud es su propia jerarquia o la de los sere
queridos que les rodean. Tienen la vaga sensacion de desea
carifio, emociones o0 placeres, pero no saben coOmo encga
todas esas piezas. Ahora bien, esas distinciones son total-
mente criticas, puesto que determinan s |as necesidades Ulti-
mas del individuo van a verse satisfechas o no. ¢Cémo dare
mos satisfaccion a las necesidades de otra persona, S nc
sabemos cuales son? Y no conseguira usted que nadie haga I¢
mismo con las suyas, ni podra solucionar los conflictos in-
ternos, hasta que comprenda las jerarquias que interviener
en estas interacciones; para comprenderlas, 1o primero que
hay que hacer es definirlas.

¢Como descubrir cud eslajerarquiade valores propia, 0
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la de cualquier otra persona? En primer lugar, hay que colo
car un marco arededor de los valores que se buscan; es decir
situarlos en un contexto concreto. Estan compartimentados
ya que muchaos de nosotros tenemos valores diferentes para e
trabgo, las relaciones o lafamilia. Hay que preguntar: «Paré
usted, ¢qué es lo més importante en una relacion?». Nuestrc
interlocutor quiza diria: «Sentirme respaldado». Luego le
preguntariamos: «¢Por qué es importante € respaldo?». Une
posible respuesta puede ser: «Demuestra que hay alguien que
me quiere». Y entonces nosotros seguimos: «;Qué es |c
gue mas le importa en eso de ser querido por aguien?». Y |
contestacion: «La degria que me produce». Mediante la repe
ticion incesante de la pregunta «:Qué es |o mas importante?»
empezard adefinirse lalistade valores.

Para entender luego con claridad cud es la jerarquia de lo:
MiSMOS para esa persona, basta con tomar la lista de concepto:
y compararlos entre si. Pregunte: «Qué es méas importante
para usted, ¢sentirse respaldado o sentir alegria?». Suponga-
mos que la contestacion fuera «sentir aegria»; evidentemente,
ésta figura mas arriba en la jerarquia de vaores. A continua
cion preguntariamos. «Qué es méas importante para usted,
¢sentir degria o sentirse amado?». S la respuesta vuelve a ser
«sentir alegriax», evidentemente hemos dado con € vaor ma
ato de los tres que estamos comparando. Preguntemos ahora:
«Qué es méas importante para usted, ¢sentirse amado o sen
tirse respaldado?». Su interlocutor quiza le mire con extra-
fezay diga: «Las dos cosas son importantes». Insistiremos:
«Sl, pero qué le parece mas importante, ¢que alguien le quiera
0 que aguien le respalde?». Quiza diga: «Bueno, pues cons:
dero més importante que alguien me quiera». Asi sabremos
gue después de la degria su valor més importante es el amor,
luego viene el respaldo. Esto puede hacerse con unalista de
cuaquier longitud, hasta saber |0 que es més importante para
una persona y la ponderacion relativa de los demas valores.
Nuestro interlocutor del ejemplo anterior apreciaria unare
lacion aunque no se sintiera respaldado a través de ella. Para
otro, sin embargo, € respaldo puede ser incluso mas impor-
tante que el amor (y quiza le sorprenda saber que muchas
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personas piensan asi). Esta otra persona no creeria que alguier
la quiseras no le respadaba incondicionalmente; para ella nc
seria suficiente con sentirse amada, S no creyera poder contal
con ese respaldo.

Algunos individuos, antes que tolerar la transgresion de
sus valores prefieren abandonar una relacion. Por giemplo, s
el valor nimero uno de una persona es € respaldo, y no s
siente respaldada, quiza ponga fin a esa relacion; en cambio
otro para quien ese valor ocupase €l tercero, e cuarto o e
quinto lugar, siendo el amor lo primero, no abandonara |z
relacion pase o que pase... mientras se Sienta amado.

Estoy seguro de que € lector no tendra ninguna dificul
tad en hacer una relacion de las cosas que més le importan er
unarelacion intima. He aqui agunas sugerencias.

Amor
Extasis
Comunicacion mutua
Respeto
Diversion
Progreso personal
Respaldo
Desdafio
Creatividad
Bdleza
Atraccion
Unidad espiritual
Libertad
Sinceridad

Estos no son, ni mucho menos, todos los valores impor-
tantes que existen. Para usted quizas haya otros mas im-
portantes que los relacionados aqui. Si se le ha ocurrido al-
guno, escribalo en esta pagina sin dudarlo.

Ahora clasifiquelos segin sus prioridades, asignando €
ndmero uno al que le sea més importante y el catorce al que
lo seamenos.
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¢Se le hace dificil? Cuando no se establece lajerarquia sis
teméticamente, la clasificacion resulta fatigosa y expuesta ¢
confusiones, sobre todo s la lista es larga."" Comparemos
por tanto, los valores entre si, para determinar cuales son mé
importantes que los demés. Empecemos por los dos prime
ros de lalista: qué es més importante para usted, ¢l amor o e
é&xtass? S larespuesta es € amor, ¢Je importa mas que la co
municacién mutua? De esta manera recorremos la lista com
pleta para ver S gparece ago que Nos parezca Mas importante
gue & valor que habiamos situado en € primer lugar; en cax
contrario, aquél es la cima de la jerarquia. Pasamos entonce:
ala paabra sguiente de lalista. Qué significa més para usted,
¢dl éxtasis o lacomunicacion mutua? Si la respuestaes el éx:
tasis, hay que continuar lista abajo, para comparar con las
palabras siguientes. En cualquier momento en que aparezc:
una opcion preferible a la que ha servido como punto de
partida (el éxtass, en este caso), las comparaciones se reanu:
daran a partir de la nueva opcion.

S, por gemplo, la comunicacién mutua se valora més que
e éxtasis, continuariamos con la pregunta: qué es mas im-
portante, ¢Ja comunicacion mutua o € respeto? Si la contes
tacion sigue siendo que la comunicacion mutua, continuaria
mos con esta otra: ¢Ja comunicacion mutua o la diversion®
De no aparecer ningln valor mas importante que la comu-
nicacion mutua, ésta sera € segundo de la jerarquia: en ca
so contrario, habria que comparar todos los valores restan-
tes con € gue se hubiere preferido en esta disyuntiva, haste
completar lalista

Por gemplo, s ha comparado usted la comunicacién mu:
tua con todos los demés conceptos hasta llegar a Ultimo, lé
sinceridad, y resulta que juzga ésta més importante que la co
municacion mutua, entonces No necesita compararla con |
creatividad, por estar ya establecido que la creatividad no e
tan importante como la comunicacion mutua. Es decir que
habiendo establecido que la sinceridad es mas importante que

* El Robbins Research Institute comercializa un programa de ordena-
dor que detecta metaprogramas y jerarquias de valores.
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la comunicacion mutua, también lo serd més que la creativida
y que todas las demés nociones que antes quedaron por debagjc
de la comunicacién mutua, y ya no es necesario recorrer tode
laligta. Para completar lajerarquia hay que repetir este procet
hastad find.

Como vera € lector, la clasificacion no siempre es ur
proceso facil. Algunas de esas distinciones son muy sutilesy
quiza no estemos acostumbrados a hilar tan fino- S una dis-
tincién no queda clara, intente precisarla mas. Cuando se
pregunta: «Qué es méas importante, ¢el éxtasis 0 e progreso
personal ?», alguien podria contestar: «Para mi, la experiencie
de progreso representa un éxtasis». A 10 que seria preciso re-
plicar: «¢Qué significa para usted e éxtasis? ¢Qué significe
para usted € progreso persona ?». Supongamos que la res-
puesta haya sdo: «El éxtasis significa una sensacién de puro
jubilo personal, mientras que € progreso significa la supera-
cion de un obstéculo». Entonces preguntariamos. «Qué e
mas importante, ¢superar obstéaculos o experimentar una
sensacion de jubilo total ?». De este modo se facilita la deci-
S0n.

Si las distinciones todavia no estén claras, hay que pre
guntar qué pasaria g se retirase uno de los valores. «Si ustec
nunca pudiera conocer €l éxtasis, pero si progresar, o vice
versa, ¢cud seria su eleccion?» Por lo general, esto propor-
cionara la informacion necesaria para distinguir qué valor s
juzgamasimportante.

La definicion de una de sus propias jerarquias de valores e
uno de los gercicios mas Utiles que habra aprendido en este
libro. TOmese ahora €l tiempo para sacar en limpio lo que
usted busca en unarelacion, y s actualmente esta inmerso er
una relacion le conviene hacer |o mismo con su compariero ¢
compafiera; ambos halaran en ello una comprension mé:
profunda de las necesidades del otro. Haga una lista de toda:
las cosas que usted juzga importantes en una relacion: diga
mos, la atraccion, la alegria, la excitacion y e respeto. Pare
mejorar lalista, alo mgor usted pregunta: «¢Por qué es im-
portante € respeto?», y resulta que la otra persona responde;
«Eslo mésimportante en unarelacion». Y asabe usted cud es
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el valor primordia de esa persona. O tal vez diga: «Cuandc
sento que se me respeta, crece en mi un sentimiento de unida
con la otra persona». He aqui una palabra nueva: unidad
Usted quiza quiera preguntar: «¢Por qué es importante |
unidad?». La respuesta podria ser: «Cuando experimentc
la unidad con otra persona € que me quiere». Y continuaria
mos indagando: «;Por qué es importante el amor?». De esti
manera iriamos desarrollando la lista de conceptos, hasta per:
suadirnos de que conocemos la mayor parte de los vaores que
tienen trascendencia en esa relacion. Acto seguido analiza
riamos la jerarquia de prioridades con la técnica descrita an
teriormente, es decir mediante la comparacién sistemética de
los vaores dos ados. Veas la clasificacion obtenida le parec
congruente.

Después de haber creado una jerarquia de valores con
cernientes a sus relaciones personales, procure hacer 1o mis
mo con su ambiente de trabajo. Sitlese en su contexto labo-
ral y preguntese: «;Qué importancia tiene €l trabajo para
mi?». Tal vez sea su credtividad. La pregunta inmediata es,
naturalmente: «¢Por qué es importante la creatividad?»,
una posible respuesta: «Cuando manifiesto mi creatividad,
para mi es o mismo que progresar en € aspecto personal».
«¢Por qué es importante progresar en lo persona ?», etcétera
S usted es un padre de familia, haga |o mismo con sus hijos.
Cuando haya descubierto lo que verdaderamente les motiva
tendr& en sus manos una herramienta preciosa para cumplir
con mayor eficacia sus deberes de padre.

¢Qué ha descubierto a través de todo esto? ¢Qué opina de
lalista que ha redactado? ¢_e parece que reflgjala verdad? Er
caso contrario, siga introduciendo comparaciones adicionales
hasta que sea satisfactoria. Muchos se sorprenden cuando des
cubren sus valores més preciados. Ahora bien, e adquirir
conciencia de la propia jerarquia de valores permite llegar a
entender megjor 1o que uno hace. En las relaciones persondes,
0 en € trabgo, desde € momento en que uno sabe cudes sor
sus valores puede conceder prioridad ala manifestacion de lo
que leimportamés, concentrando sus energias en conseguirlo.

Sin embargo, no basta con elaborar unajerarquia. Como
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veremos mas adelante, bgjo las mismas palabras |as personas
entienden cosas muy diferentes. Una vez hayamos adquiridc
conciencia de nuestra jerarquia, conviene que nos entreten:
gamos en definir cada concepto.

Si e vaor primordia de unarelacion es el amor, cabria
preguntar: «;En qué conoce usted que le (o |a) aman?», o
«;Cudles son las cosas que le (0 1a) enamoran?», 0 bien
«¢COmo sabe cuando no le (o 1a) aman?». Este género de
precisiones debe aplicarse por o menos alos cuatro primeros
conceptos de la lista. Ya que la palabra «amor», aidadamente
puede significar para uno docenas de cosas diferentes, y me-
rece la pena descubrir cudles son. El proceso no esfé&cil, pero
s se redliza con atencidn proporciona una serie de conoci-
mientos acerca de uno mismo, de lo que verdaderamente de
seay delos criterios por los que se guia para saber cuando ve
realizado |o que deseaba.

Desde luego, no se puede ir por € mundo intentando ha-
cer un estudio completo de los vaores de todas las personas a
quienes uno trata. El grado de profundizacion y de detalle
depende por completo del resultado perseguido. S se trata de
establecer una relacion permanente con nuestra esposa 0 con
nuestro hijo, posiblemente nos interesara conocer a detalle
el funcionamiento cerebral de esa persona. Cuando un en-
trenador trata de motivar a un deportista, 0 un hombre de
negocios quiere vaorar a un posible cliente, sin duda querrér
saber cudles son los vaores de esas personas, pero nNo necesi-
taran, ni con mucho, una gran profundizacion. En este caso
e trata de conocer las lineas generaes. Recordemos que toda
relacion (sea tan intima como la de padre a hijo, o tan super-
ficial como la que podria establecerse entre dos vendedores
gue comparten un mismo teléfono) es un contrato, expreso ¢
tacito. Cada parte espera determinadas cosas de la otra; cada
uno juzga los actos del otro, aunque sea inconscientemente,
midiéndolos con su propia escala de valores. Es inexcusable
pues, saber d menos cud eslaescaapropia, S se quiere bus
car €l entendimiento y saber de antemano como repercutira
el comportamiento propio en la relacion y qué necesidades <
intenta satisfacer en ella
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Cualquier conversacion ocasional puede servir para il
descubriendo esas lineas generales. Una técnica muy sencille
pero muy valiosa es la que consiste en escuchar con atenciér
el tipo de lenguaje que utilizan nuestros interlocutores. A
través de las palabras que emplean con més frecuencia, la
personas suelen revelar cudles son sus valores prioritarios
Supongamos que dos personas hayan compartido una expe
riencia rayana en € éxtasis. la una, llena de entusiasmo, nos
contara cuanto ha favorecido esa experiencia su creatividad
la otra, no menos animada, ta vez diga que los sentimientos
de mutua compafiia fueron muy intensos. Es muy posible
gue con ello estén dando pistas acerca de sus vaores primor-
didesy, por consiguiente, de lo que conviene saber S unc
quiere motivarles o entusiasmarles.

La deteccion de los valores es tan importante en los ne
gocios como en la vida personal. Todos buscamos en € tra
bajo un valor superior, que es el motivo por el cual uno
acepta un empleo y luego, si no le da satisfaccién o se ve
frustrado, lo dgja. Para agunos quiza sea € dinero. S usted,
como empresario, les paga lo suficiente, no le dgarén. Para
otros muchos, en cambio, es otra cosa. Podria ser la creativi-
dad, € desafio profesional o la sensacion de pertenecer auna
familia

Es crucial que los directivos sepan cud es el valor pri-
mordial de sus empleados. Para detectarlo, hay que pregun-
tar ante todo: «;Qué razones le decidirian a entrar en una or-
ganizacion?». Supongamos que & empleado contesta: «Un
ambiente creativo». Para desarrollar la lista de prioridades,
continuaremos. «¢QUé otras cosas tienen importancia?». Se-
guidamente quiza nos interese conocer las razones que po-
drian inducirle a marcharse aunque estuviesen dadas todas
las condiciones favorables. Supongamos que la contestacion
sea «lJna demostracion de desconfianzax. A partir de ahi se
puede seguir investigando: «¢Qué podria inducirle a quedar-
se, incluso en caso de haberse producido una muestra palpa-
ble de desconfianza?». Algunos quiza contestarian que ja-
maés, en modo alguno, continuarian en una organizacion que
no confiaraen ellos. Ental caso ée esd valor maximo, ague-
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lio de lo que no podrian prescindir en una organizacién
Otro quiza conteste que permaneceria en la organizacion
aungue no hallase confianza, s viera oportunidades de as
cender. Hay que seguir ahondando y preguntando hasta ave
riguar qué necesita esa persona para sentirse a gusto s <
queda, ya que eso le permitira saber con anticipacion 1o que
podria inducirla a marcharse. Los calificativos que utilizar
las personas son como «superanclges», ya que van acompa
flados de fuertes asociaciones emocionales. Para mejorar to-
davia mas la eficacia ddl procedimiento, pida mayor claridad:
«¢COmo sabria s ha encontrado eso que busca?». «;Comc
sabria si no lo ha encontrado?> Por otra parte, no hay que
olvidar nunca que los criterios de un interlocutor para sabel
S se confiaen &, por gemplo, pueden ser diferentes de los de
usted. A 1o mejor interpreta que confiar en é es no discutil
jamas sus decisiones; 0 quiza se tome como una muestre
de desconfianza el que se le cambie de cargo sin darle une
explicacion que @ estime suficiente. Para un directivo es su-
mamente valioso conocer estos valores, a fin de saber de an-
temano cémo debe tratar a cada persona en cualquier situa
cion.

Algunos directivos se figuran que ser buenos motivado-
res consiste en tratar bien ala gente, con arreglo a su propiz
definicion del buen trato. Piensan: le pago a ese fulano ur
buen sueldo, de manera que espero de él talesy cuales cosas ¢
cambio. Lo cual puede ser acertado, pero sélo hasta ciertc
punto. Pero otros quiza valoren més otras cosas. Para algu-
nos o mas importante es tener comparieros con los cual e
exista compenetracion; s éstos van dgando la empresa
aquéllos pierden € interés en lo que hacen. Otros valoran la
sensaciones de creatividad, de innovacion, u otras cosas dife
rentes. Para ser un buen directivo hay que saber cudles sor
los valores supremos de cada persona, y como podria satisfa
cerlos. De lo contrario le abandonarén, o por lo menos nc
rendirdn nunca a maximo ni se sentiran satisfechos con st
trabgjo.

¢Que todo esto requiere una inversion de tiempo y sensi-
bilidad? Sin duda. Ahorabien, s aprecia alas personas que
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colaboran con usttd, merece la pena... tanto en su propio in-
terés como en € de élas. No olvide que los valores tienen un
poder emocional ;remendo. El que se limita a administra
desde e punto de Tista de sus propios valores y da por senta
do que eso es suficiente para que le consideren justo, pasar:
mucho tiempo siniiéndose amargado v traicionado. En cam
bio, € que sabe tender & puente sobre las discrepancias de
valores probablemente tendra socios, amigos y familiare:
més satisfechos... y vivird a su vez més contento. No es que
seafundamenta er lavidae tener los mismos valores que lo:
demas, pero si e siber adaptarse a otras personas, compren
der cudles son susvaoresy apoyarlosy colaborar con ellos.

Los valores son la herramienta de motivacién méas pode
rosa de la que podemos disponer. S desea cambiar un habitc
perjudicial, podra ograrlo muy pronto si consigue asociar i
continuidad de ese cambio con algin valor elevado. Conoz
co € caso de una mujer para quien € orgullo y el respeto d
los demés ocupan puestos muy altos en su escala de priori
dades. Lo que hizo fue escribir una nota a las cinco persona
a quienes mas respetaba, para comunicarles que jamés volve
ria afumar, ya que apreciaba demasiado su propiasaud y i
de los demés para seguir haciéndolo. Después de enviar esta
cartas, dg6 e tabaco. Hubo muchas ocasiones en que hubie
ra dado cualquier cosa a cambio de un cigarrillo, pero su or
gullo no la dejo ceder. Para ella era un valor més importante
gue una bocanada de humo. En la actualidad es, definitiva
mente, una persona no fumadora y una persona méas sana.
jLos valores correctamente utilizados tienen el poder supre
mo de cambiar nuestro comportamiento!

Voy acontarle una experiencia mia reciente. Me dedicaba
YO a asesorar a un equipo de rugby que tenia tres «medios»
(quarterback, € jugador que ocupa una posicion retrasada
actlia como pivote y organizador de los ataques). Los tres se
motivaban por valores muy diferentes. Los analicé por €
sencillo procedimiento de preguntarles por gqué consi-
deraban importante jugar a rugby, o qué encontraban de
positivo en ello. El primero dijo que era un medio para hon-
rar asu familiay glorificar aDiosy a Jesucristo, nuestro Sal-
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vador; € segundo dijo que le gustaba € rugby como mani
festacion de fuerza, de superacidn de las propias limitaciones
de afan de victoria'y de mostrarse mejor que los demés. éso
eran sus valores principales; € tercero era un chico de los ba
rrios bajos que no hallaba en e rugby ningun valor especia
Cuando le pregunté: «¢Por qué es importante jugar a rug
by?», no supo qué contestar. Resulto que seguia una estrate
gia de distanciamiento; se trataba de huir de cosas como I
pobreza y un ambiente familiar deprimente, y no tenia un:
sensacion clarade lo que significaba el deporte para dl.

Es evidente que, para motivar a esos tres jugadores, |a
tacticas a emplear tendrian que ser bien distintas. Al primerc
(el que dijo que sus valores eran honrar a Diosy alafamilia
no se le motivaria reiterandole la importancia de machacar a
contrario y hacerle morder € polvo, ya que con €lo posible
mente se le crearia un conflicto a quien sdlo habia visto en €
juego valores positivos y no la violencia ni la negatividad. A
segundo no le haria efecto un sermén acerca de como glorifi
car a Sefior y enorgullecer a sus parientes, ya que no era ési
su razon principal para ser deportista.

Con el tiempo resulté que el més dotado era el tercero
pero empleaba peor sus recursos que los otros dos. A los en
trenadores les resultaba dificil motivarle porque no tenia
unos valores bien definidos, nada hacialo cual tender o delo
cual apartarse. En este caso se vieron obligados a buscar un
valor asumido por é en otro contexto (como el amor pro
pio), y transferirlo a contexto del juego. En una ocasion se
lesiond antes del partido, pero se logré motivarle para que
acudiera a animar a su equipo; luego se recuperd y desde en-
tonces los entrenadores siempre tuvieron un medio para es-
timularle.

El funcionamiento de los valores es tan delicado y com:
plelo como todas las deméas cosas que hemos venido tratando
en este libro. Recordemos que cuando utilizamos pal abras
usamos un mapa, y que «el mapa no es e terrenox». S yo le
digo que tengo hambre o ganas de dar una vuelta en coche,
usted aln no dispone para guiarse —es decir, para entender-
me— de otra cosa que un mapa. Tener hambre es estar dis-
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puesto para una gran comilona, o para tomar un bocadillo; ¢
nocién que tiene usted de un coche podria referirse a un uti-
litario, 0 un sedan lujosismo. No obstante, € mapa s
aproxima lo suficiente; la equivalencia complgja de usted <
parece |o bastante a la mia como para que no tengamos de
masiada dificultad en comunicarnos. El de los valores es €
mapa mas sutil entre todos, de tal manera que cuando Yo e
digo a usted cudles son mis valores, usted opera con €l mape
de un mapa. El de usted, su equivalencia complegja de cadk
vaor, puede ser muy diferente del mio. S usted y yo decimos
que lalibertad es nuestro valor principa, eso podria dar luga
a unarelaciéon y a un entendimiento entre los dos, porque
ambos deseamos la misma cosa 'y estamos motivados en |z
misma direccion. Pero no es asi de sencillo. Para mi la liber-
tad puede significar hacer todo lo que quiera, cuando, donde
con quien y siempre que quiera. Para usted, la libertad puede
sgnificar que alguien se ocupe de su persona incesantemente
librdndole asi de las complicaciones que supone € vivir en ur
ambiente muy estructurado. Para un tercero, la libertad
hallaria sdlo dentro de un orden politico, en la disciplina ne
cesaria para mantener un sistema politico determinado.

El hombre que no sabe por qué estaria dispuesto a
Mmorir no Sirve paravivir.

MARTIN LUTHER KING

Los valores, dada la primacia que les concedemos, tiener
un poder emociona increible. Ningun lazo entre los indivi-
duos es més fuerte que la union alrededor de los valores mé
elevados. Por eso, un grupo decidido a luchar por su patri¢
derrotard cas sempre a cualquier gército de mercenarios. Y
ninguna fuente de discordia es tan traumética como provoca
comportamientos que causen conflictos de valor. Todas las
cosas que nos importan son reflgos de valores, bien se trate
del patriotismo o del carifio familiar. Por tanto, a construil
jerarquias exactas usted traza algo que nunca habia tenido
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antes. € meor mapa posble de lo que aguien necestay delo
que le har& reaccionar.

En d terreno de las relaciones personales se observa a
menudo la potencia explosiva de los valores y, a mismo
tiempo, su delicadeza de matices. Una persona quiza se senta
traicionada debido a un fracaso amoroso. «Dijo que me
amaba. jQué ingenuidad la mial», comenta. Para unos, €
amor ha de ser un compromiso duradero; para otros, una
unién breve pero intensa. Tal vez haya habido engafio, o tal
vez 6lo una equivalencia diferente de la padora «amor» en €
unoy € otro.

Por eso es absolutamente crucia llegar a construir un
mapa tan exacto como sea posible y determinar cuél es
el mapa de la otra persona. No basta con escuchar las pala-
bras que usa; hay que entender 1o que significan. Para €llo,
hay que preguntar con tanta flexibilidad e insistencia como
sea necesario para llegar a formarse una equivalencia com-
plgay exactadelasjerarquias de vaores.

Muy a menudo estas nociones difieren tanto que dos per-
sonas pueden no tener nada en comun aungue profesen
los mismos valores, y dos personas que profesan valores
diferentes alo meor llegan a descubrir que en realidad de-
sean lo mismo. Para uno, la diversion puede significar con-
sumir drogas, quemar las noches en fiestas y bailar hasta la
madrugada; para otro, la diversion consiste en escalar mon-
tafias, practicar € piraglismo y toda clase de actividades no-
vedosas, excitantes o dificiles. Lo Unico que tienen en comun
esos valores es la palabra empleada para designarlos. Un ter-
cero quiza diga que su valor més importante es vencer un de-
safio. A lo mejor eso también significa escalar montafias y
descender por rios de aguas bravas; en cuanto