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Textuales de Milton Erickson

La Hipnosis constituye una metodologia cientifica y eficaz para la comunica-
cién de ideas y comprensiones, para el desencadenamiento de reacciones
psicoldgicas y fisiolégicas conducentes a la salud y el bienestar del individuo,
y para los procedimientos educativos, tan necesarios para el logro de la
cooperacion del doliente.

No se hace uso de la hipnosis en o para una enfermedad, un procedimiento
o un estado. En cambio, se emplea la hipnosis en relacién a un paciente y
sus necesidades, como una metodologia de notable utilidad para desencade-
nar potenciales de comportamiento y de reaccion existentes en el paciente,
pero generalmente no reconocidas ni utilizadas.

La hipnosis no es una escuela de pensamiento, ni una interpretacion tedrica

del comportamiento humano. Mas bien la hipnosis es un estado especial de conciencia que ha existi-
do y se ha manifestado diariamente desde que existe la raza humana.

Por tratarse de un estado de conciencia, ha sido dificil de reconocer y definir. Se necesitd del desa-
rrollo de la Psicologia como ciencia para permitir un reconocimiento abierto y generalizado de la hip-
nosis como un fendmeno natural que puede servir a la humanidad para el logro de una comprensién
del funcionamiento humano...

El propésito de la Hipnoterapia es incorporar en un paciente la habilidad de llevar a cabo una meta
personal legitima aunque sus circunstancias sean todo lo desventajoso que pudieran ser.



http://hipnosisterapias.blogspot.com/search/label/que%20es%20la%20hipnosis
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EL MODELO MILTON 1
Una mirada desde el Metamodelo del lenguaje

Por Juan Jesus Breton

Bandler y Grinder llamaron "Modelo Milton" a la utiliza-
cién del lenguaje con el fin de crear estados de trance.
Observaron que Milton H. Erickson utilizaba un lengua-
je muy complejo, aunque artificiosamente impreciso e
inespecifico, con el que inducia estados alterados de
conciencia mientras hablaba con sus clientes, sin esta-
blecer explicitamente una relacion hipnética.

Se dieron cuenta de que Milton utilizaba este lenguaje
muy abierto e inespecifico para conseguir que sus
clientes pudieran hacer cualquier interpretacion y con-
seguir la experiencia mas apropiada para ellos en
aquel momento. Milton lo llamaba "crear un modelo
unico para cada cliente". Primero acompasaba al clien-
te y luego lo lideraba hacia mejores opciones.

En este articulo hablamos sobre las caracteristicas del lenguaje empleado por el Modelo Milton.

Se puede entender el Modelo Milton como lo contrario al metamodelo. Mientras el metamodelo trata de
hacer especificar al cliente y llegar de esta forma a niveles de detalle muy precisos, el Modelo Milton lo
que busca es subir hacia arriba, hacia niveles cada vez menos especificos. Con ello se consigue no
interferir en el mundo del cliente, sin hacer analisis conscientes del contenido.

Veamos el siguiente parrafo, adaptado de una sesién de Erickson:

"Estas sentado... mas relajado... sintiéndote comodo... pensando en esa persona... y sientes mu-
cha curiosidad... sobre aquella persona tan interesante... los amigos son importantes... y pen-
sando en toda la relacidon que tienes con ellos... sélo relajandote... puedes recordar... lo que ne-
cesitabas de ellos... es importante preocuparte por la gente ahora puedes representar para ti...
este es un estado muy apropiado...y yo sé que quieres mejorar las cosas... y estas escuchando y
aprendiendo... y todas las cosas que aprendes hoy... mientras te vas relajando mas puedes re-
cordar... y aprender hara que las cosas sean mas faciles... algo muy importante para ti... ahora
estas sentado tranquilamente recordando... vas viajando hacia el futuro... empezando ahora a
percibir nuevos aprendizajes a nivel inconsciente... quizas dentro de unos momentos te daras
cuenta de lo comodo y seguro que te sientes... y no tienes mas que seguir haciendo... la gente
puede acceder a estados portentosamente alterados usando técnicas... mi voz ira contigo y pue-
de convertirse en lo que sea necesario..."

Esta frase esta plagada de infracciones del metamodelo.
Veamoslo.

Omisiones

e Las omisiones de detalle sirven para permitir al cliente facilitar el detalle mas apropiado para él desde
su propio modelo del mundo.

e Omisién simple: Omite informaciones, permitiendo que el cliente se acoja a la mas adecuada para él.
(este es un estado muy apropiado)

e Supresion de una parte del comparativo: (mas relajado)

¢ Verbo no especificado: El verbo no explica cémo se realiza la accion (vas viajando hacia el futuro) o
cual es el sistema de representacion (ahora puedes representar para ti)

« indice referencial no especificado: hace que el cliente tenga que buscar el indice de referencia mas
apropiado para él en ese momento, usando palabras como eso, el tema, la cosa, cualquiera, el pro-
blema, la gente, al historia es... (eso es algo muy importante para ti)

o Nominalizaciones: Nominalizaciones de procesos mentales (empezando ahora a percibir nuevos
aprendizajes a nivel inconsciente) o adjetivos haciendo referencia a estados (quizas dentro de unos
momentos te daras cuenta de lo comodo y seguro que te sientes).
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Una mirada desde el Metamodelo del lenguaje
Por Juan Jesus Breton

Generalizaciones
Las generalizaciones consiguen intensificar o disminuir la experiencia.

o Cuantificador universal: sirve para acompasar (y todas las cosas que aprendes hoy)

¢ Cuantificador limitante: (y no tienes mas que seguir haciendo)

« indice referencial generalizado: sirve para activar la busqueda transderivacional (la gente puede acce-
der a estados portentosamente alterados usando técnicas)

e Operadores modales: Los operadores modales de posibilidad abren el ambito, los de necesidad lo
reducen (mi voz ira contigo y puede convertirse en lo que sea necesario)

Distorsion

Las distorsiones sirven para crear la ilusion de que dos experiencias diferentes estan unidas. Para ello
no es necesario que sigan una logica, sino simplemente que estén dentro de un contexto de acompasa-
miento.

¢ Fuente perdida: juicios de valor (es bueno preguntarse)

o Lectura de mente: (y yo sé que tu inconsciente sabe el auténtico motivo)

¢ Modelado causal: dos ideas unidas por una conjuncion (estamos todos aqui y creo que queremos
hacer esto lo mejor y este nuevo descubrimiento es muy emocionante)

e Causalidad implicita: se emplean conexiones temporales para fortalecer la idea de causa-efecto, co-
mo a la vez que, a medida que, mientras, cuando, de la misma manera que...

e Causa-efecto: uso de palabras como hace, permite, causa, produce, induce...

¢ Equivalencia compleja: juntando frases inconexas (ahora has cambiado tu respiracion... empiezas a
experimentar algo nuevo)

SOBRE MILTON

¢,Coémo podemos definir, clasificar o entender este estilo terapéutico? Para entender el modelo terapéu-
tico bajo el cual actuaba Erickson, es necesario partir de una conclusién fundamental: la estrategia tera-
péutica de Erickson era totalmente original para su época.

Con esto quiero decir que Erickson no partia de influencias reconocibles de otros autores, al estilo de
mentores o maestros, ni habia deducido su manera de actuar de alguna escuela psicoldgica o terapéu-
tica. Cuando Erickson inici6 su recorrido por la terapia, la gran escuela que influy6 en la terapia fue el
psicoanalisis y, obviamente, él no hacia parte de sus filas, como tampoco lo hizo del posterior movi-
miento conductista. Para Erickson, el pasado no era la clave para solucionar el conflicto. El pasado,
segun sus palabras, no se puede cambiar, y aunque se pueda explicar, lo que se vive es el hoy, el ma-
Aana, la proxima semana, y eso es lo que cuenta.

Digamos que fue lo suficientemente intuitivo, observador, disciplinado e independiente como para crear
su propia estrategia de accion a partir de la hipnosis. Sin embargo, no podemos reducir su accionar
terapéutico a la hipnosis, pues a medida que pasaba el tiempo disminuy6 cada vez mas su utilizacién,
dandole mas relevancia a la metafora y al lenguaje imperativo.

Para Erickson aprender la hipnosis era ante todo aprender a observar al otro, a comprender su visién
del mundo, a seguirlo paso a paso de manera que se puedan utilizar todas estas informaciones para
ayudar al paciente a comportarse de otro modo. Por lo tanto, podemos entender que en la vision de
Erickson, la hipnosis no es el punto clave, es una herramienta mas para llegar al punto clave: el cambio
a través de la influencia interpersonal.

Su gran capacidad de observacion y estudio del lenguaje no verbal de las personas, a partir de la inmo-
vilidad que le produjo su enfermedad, el conocimiento que le brindé el aprendizaje de la hipnosis para
influir en el comportamiento del paciente, y su autonomia como creador de un proceso terapéutico no
influenciado por escuela de pensamiento alguno, produjo lo que ya hemos visto, como excepcional e
incluso "milagroso”, en cuanto a la curacién de algunos problemas de sus pacientes.
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PNL instantanea ...

Por Graciela Astorga

De todas las herramientas que nos ofrece la PNL, quizas la
mas magica sea el Reencuadre.

¢ Por qué? Porqué es instantanea, porque no requiere que
nuestro interlocutor sepa de PNL, porque es altamente efectiva
y porque como técnica es casi invisible.

Cuando uno responde para reencuadrar, en la escucha solo
parece una respuesta creativa o inteligente que amplia el pa-
norama de lo dicho inicialmente.

Alguien dice algo y ese algo tiene un marco que contiene lo
dicho, exactamente igual que los marcos de los cuadros. Y es
la eleccién de ese marco la que determina los ojos con los que
miramos el contenido de ese cuadro. De alli que si cambiamos
el marco, afectamos la vision de la imagen del cuadro, y un
mismo evento pasa a tener otro significado, otras opciones, y
por consiguiente, otros caminos de posibles acciones.

Me confieso una fanatica de la serie Viaje a las Estrellas (Star Treck), una trecker como dicen en USA.
Desde la primera tripulacién, alla por los afios sesenta y en plena guerra fria, los argumentos escondi-
dos de esta serie ensefiaban algo mas de lo que la historia explicita parecia mostrar.

Las tripulaciones fueron cambiando a lo largo de las décadas, pero la constante se mantuvo. Los que
somos treckers y PNListas, sospechamos que alguien alli sabia PNL, porque en las conversaciones, en
las discusiones, en la resolucién de los conflictos, histéricamente hubo siempre unas instancias de
grandeza, sentido comun, paz y crecimiento de los involucrados que hizo famosa a la serie.

Si uno ve cualquiera de sus capitulos, puede que solo siga la accion, pero si uno escucha atentamente,
siempre habra alli algo mas.

El que sigue es el mejor caso de reencuadre que alguna vez escuche en un producto audiovisual, y nos
sirve de marco para ejemplificar su magia:

En el momento de esta escena, una nave de la Federacién de Planetas esta perdida en otro cuadrante
de la galaxia, y navega en un viaje de décadas de regreso a la tierra, encontrandose con las mas diver-
sas situaciones y personajes.

Aqui se cruzan con una raza avanzada que, asi como nosotros descendemos de los monos, ellos des-
cienden de saurios. Un capitan terricola es capturado por los saurios y descubren algo inquietante: un
46 % de ADN en comun. La unica explicacién posible es que hace cientos de millones de afios, una
raza inteligente evolucioné en la Tierra desde los saurios, y que se lanzaron al espacio, llegando hasta
el cuadrante delta de la galaxia y dando origen alli a una civilizaciéon que perduré millones de afios.
Pero los saurios no quieren saber nada de este vinculo; el descubrimiento de esta historia destruye to-
do su sistema de creencias, asi que se resisten a siquiera considerar la posibilidad a pesar de la evi-
dencia. La que sigue es una parte del dialogo entre el capitan y la Ministra de los Saurios:

Ministra Saurio: Cuando abro los ojos a esta teoria lo que veo me horroriza.

Veo como mi raza huye de su detestable planeta. Un grupo de refugiados patéticos que se arrastra y se
tambalea a través de la galaxia y se topa con este dominio.

Veo una raza sin derecho a nacer, sin legado. Esto es inaceptable!

Y la respuesta, el reencuadre de esa mirada de la historia es:

Capitan Chakotey: Yo veo algo muy diferente Ministra. Veo una raza antigua de saurios, probablemente
la primera forma de vida inteligente de la tierra, rodeadas la las criaturas mas terrorificas que hayan
existido, que prospero y desarrollé una cultura, lenguaje y tecnologia, y cuando el planeta se vio ame-
nazado por el desastre valientemente se lanz6 al espacio, atravesoé distancias inimaginables, enfrentan-
dose cada dia a los desconocido, y de alguna manera se mantuvo unida, y siguié adelante con el mis-
mo valor de siempre, hasta llegar a este cuadrante, donde sentaron las bases de lo que seria la gran
cultura Voth. Si niega el pasado, niega la lucha y los logros de sus ancestros, si niega su origen terres-
tre niega su verdadera herencia ...

Sirva esta historia para introducir una serie de articulos que iremos publicando sobre el reencuadre ...
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El reencuadre | - Marcos y reencuadre de contexto
Por Robert Dilts

Reencuadrar implica ayudar a las personas a reinterpretar problemas y a encontrar soluciones, por me-
dio de la substitucion del marco en el que esos problemas son percibidos. Reencuadrar significa literal-
mente poner un marco nuevo alrededor de una imagen o experiencia. Desde el punto de vista de la
psicologia, «reencuadrar» algo significa transformar su significado colocandolo dentro de un marco o
contexto distinto de aquel en el que ha sido percibido inicialmente.

El marco alrededor de una imagen constituye una buena metafora para ayudar a comprender el con-
cepto y el proceso de reencuadre. La informacion que podamos tener de la imagen variara segun la
parte de ella que quede dentro del marco, con lo que nuestra percepcion del significado de esa imagen
también sera distinta. Por ejemplo, un fotdégrafo o un pintor que estén reproduciendo un paisaje pueden
enmarcar tan sélo un arbol o por el contrario, incluir dentro del marco todo un prado con sus arboles,
sus animales y tal vez un riachuelo o un estanque. Ello determinara mas tarde lo que el espectador vera
del paisaje original.

También puede suceder que el comprador del cuadro o de la fotografia decida cambiar el marco por
otro que se adapte mejor a la decoracion de la habitacion concreta donde lo va a colgar.

De forma parecida, en la medida en que determinan lo que «vemos» y percibimos de determinada ex-
periencia o situacion, los marcos psicolégicos influyen sobre el modo en que las experimentamos e in-
terpretamos.

A modo de ejemplo, observa la siguiente imagen:
Marco pequefio

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

Marco mas grande

La primera imagen no tiene demasiado significado por si misma. Se trata simplemente de algun pez.
Sin embargo, al ampliar el marco y producir con ello la segunda imagen, nos percatamos de inmediato
de que nos hallamos ante una situacion distinta.

El primer pez no es ya simplemente «un pez», sino que se ha convertido en «un pez pequefio que va a
ser comido por otro mayor».

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

Observa ahora lo que sucede cuando «reencuadramos» de nuevo la situacion ampliando ain mas
nuestra perspectiva.

Marco aun mas grande
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El reencuadre | - Marcos y reencuadre de contexto
Por Robert Dilts

He aqui que nos encontramos de nuevo ante otra perspectiva y otro significado completamente diferen-
tes. Al cambiar el tamano del marco, nos damos cuenta de que el pez pequefo no es

el unico que corre peligro. El pez grande también va a ser comido por otro aun mayor. En su lucha por
la supervivencia, el pez grande se ha concentrado tanto en comerse al pequefio que no se

da cuenta de la amenaza del otro pez mucho mayor.

La situacion aqui descrita, junto con los nuevos niveles de conciencia que derivan de reencuadrar nues-
tra perspectiva de la situacion, constituyen una buena metafora tanto para el proceso como el propdsito
del reencuadre psicolégico. Con demasiada frecuencia, las personas acaban en la posicion del pez pe-
queno, ignorantes de alguna amenaza inminente, o del mediano, tan concentradas en conseguir tal o
cual objetivo que no se percatan de la crisis que se les viene encima. En el caso del pez mediano, la
paradoja consiste en que esta tan absorto en un comportamiento especifico relacionado con su supervi-
vencia que la pone en peligro de otro modo. Reencuadrar nos permite ver la «imagen mayor», de modo
que podamos implementar opciones y acciones mas apropiadas.

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

Cambiar el tamarno del marco

El patréon de Cambio de tamario del marco aplica directamente este principio a nuestras percepciones
de alguna situacion o experiencia. Este patréon supone reevaluar (o reforzar) la implicacion de determi-
nada accién, generalizacion o juicio en el contexto de un marco temporal mas largo (0 mas corto), de un
nuamero de participantes mayor (o desde el punto de vista individual) o de una perspectiva mayor o me-
nor. Por ejemplo, un acontecimiento que nos parezca insoportablemente doloroso considerado a la luz
de nuestros propios deseos y expectativas, puede de repente parecemos trivial si lo comparamos

con los sufrimientos de otras personas.

Los espectadores de un acontecimiento deportivo pueden volverse locos si su equipo gana o pierde
determinado partido, o si tal o cual jugador lo hace excepcionalmente bien o muy mal.

Sin embargo, al considerar afios mas tarde el acontecimiento con respecto al contexto mayor de sus
vidas personales, aquel mismo suceso les parecera del todo insignificante.

Una accidén que resulte aceptable si la hace una sola persona, puede resultar destructiva y dafiina si la
hace un grupo de personas. Dar a luz suele ser una experiencia intensa y sobrecogedora para quien la
vive por primera vez. Sin embargo, si se le recuerda a esa persona que se trata de un proceso que lleva
evolucionando millones de afios a través de millones de mujeres, tal vez la ayude a sentir mas confian-
za y menos miedo por lo que esta ocurriendo dentro de su cuerpo.

Observa que el proceso de cambio del tamafio del marco es distinto del de cambio de objetivo. Una
persona puede mantener el mismo objetivo («sanacion», «seguridad», etc.) y cambiar al mismo tiempo
el tamafo del marco dentro del que evalla su progreso hacia ese objetivo. Los sintomas especificos de
una enfermedad, por ejemplo, pueden ser considerados como «no saludables» en el marco de sus con-
secuencias inmediatas, pero también como un proceso de «limpieza» o de inmunizacién en relacién
con sus consecuencias a largo plazo. El campo de la homeopatia, por ejemplo, se basa en la premisa
de que pequenas cantidades de una substancia toxica producen inmunidad ante la misma a

largo plazo.

De forma parecida, lo que podria parecer algo «seguro» a corto plazo, puede situar a quien lo hace en
grave peligro en un plazo mas amplio.

El cambio del tamafio del marco esta relacionado con la amplitud o la extension de la perspectiva que
tomamos, en relacion con el objetivo concreto que estamos considerando dentro de ese marco. En la
pelicula Cabaret podemos ver un buen ejemplo de este cambio de tamafio del marco. En una escena
del film la camara nos muestra un primer plano del rostro angelical de un adolescente que canta con su
hermosa voz. La imagen parece dulce y completa. Sin embargo, a medida que la camara retrocede,
vemos primero que el muchacho viste un uniforme militar, luego vemos que lleva un brazalete con la
esvastica. Cuando el tamafo del marco se hace lo suficientemente grande, nos damos cuenta de que el
cantor esta en medio de una gigantesca marcha nazi. El significado y el sentimiento transmitidos por la
imagen cambian radicalmente, segun las informaciones que acompafian cada cambio de tamafio del
marco.
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El reencuadre | - Marcos y reencuadre de contexto

Por Robert Dilts

Con el uso del lenguaje podemos lograr cambios parecidos.

Expresiones tales como «viendo el asunto desde una perspectiva mayor»,
«considerando las implicaciones a largo plazo» o «por muchas generacio-
nes», pueden influir directamente sobre el tamafio

del marco que aplicamos para percibir la situacion, el acontecimiento o el
objetivo. El tamafio del marco puede también ser modificado mediante la
inclusion de palabras que presupongan un marco mayor. Decir algo asi co-
mo «hace unos diez afios» 0 «en los préximos siglos» invita, de modo natu-
ral, a pensar en términos de determinado marco temporal.

Reencuadrar el contexto

Reencuadrar el contexto tiene que ver con el hecho de que determinada experiencia, conducta o acon-
tecimiento pueden tener distintas implicaciones, segun el contexto en el que se produzcan.

La lluvia, por ejemplo, puede ser percibida como un acontecimiento extremadamente positivo por un
grupo de personas que hayan estado padeciendo una sequia severa, pero como algo muy negativo
para otro grupo que se encuentre en medio de unas inundaciones, o que tuviera prevista una boda al
aire libre.

En si misma, la lluvia no es ni «buena» ni «malay. El juicio que cada cual se haga de ella estara relacio-
nado con las consecuencias que provoque en un contexto determinado.

Segun Leslie Cameron-Bandler el reencuadre contextual en PNL «acepta que todo comportamiento es
util en algun contexto». El propdsito del reencuadre contextual consiste en cambiar la respuesta interna
negativa de la persona ante determinado comportamiento, resaltando la utilidad de éste en algunos
contextos. Ello nos permite ver el comportamiento simplemente como lo que es, «un comportamien-
to» (como la lluvia), con lo cual podemos centrar nuestra atencién en las cuestiones

relacionadas con el contexto mayor, por ejemplo, en lugar de maldecir la lluvia cuando nos inunda,
aprender a crear sistemas de drenaje mas eficaces.

Como ejemplo, imaginemos que una madre esta preocupada porque su hijo adolescente se mete cons-
tantemente en peleas en la escuela. Reencuadrar el contexto implicaria preguntar algo asi

como: «¢ No es agradable saber que su hijo podria proteger a su hermana pequena, si alguien la moles-
tara en su camino de vuelta a casa desde la escuela?» Eso puede ayudar a la madre a cambiar

su percepcion del comportamiento del hijo y verlo desde una perspectiva mas amplia. En lugar de sen-
tirse irritada y avergonzada, tal vez pueda apreciar el comportamiento de su hijo como util en determi-
nado contexto, estando asi en condiciones de poder responder de forma mas constructiva.

En lugar de acabar con ellos, las respuestas negativas consiguen a menudo mantener, e incluso au-
mentar, los comportamientos problematicos. El sentimiento de culpa produce a menudo una especie de
«respuesta de polaridad» que, en realidad, sirve mas para estimular que para inhibir el comportamiento
no deseado. Percibir los efectos positivos, en un contexto determinado, del comportamiento de su hijo,
ayudara a la madre del ejemplo anterior a situarse en una mejor «metaposicion» con relacion a ese
comportamiento, y asi comenzaré a comunicarse de forma mas util con él acerca de ese comporta-
miento dentro del contexto en el que se esta produciendo.

Ver que su comportamiento es validado como util en determinado contexto, en lugar de sentirse sélo
atacado y criticado, permite asimismo al hijo percibir ese comportamiento desde una

perspectiva distinta, en lugar de tener que estar constantemente a la defensiva.

Como paso siguiente, la madre y el hijo pueden trabajar conjuntamente para tratar de establecer la in-
tencion positiva y los beneficios relacionados con la conducta del chaval en la escuela, buscando juntos
alternativas mas apropiadas.

Cambiar el tamano del marco desde el que estamos percibiendo algun acontecimiento constituye clara-
mente un medio para percibirlo dentro de un contexto diferente.
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Pista 15 — Hacer el comienzo memorable

Cuando trabajaba como profesor adjunto de drama so-
liamos llevar grupos de teatro joven al festival de Edim-
burgo todos los afios. Una de las cosas buenas del fes-
tival es que me daba la oportunidad de ver companias
de teatro experimentales. Una de las mas memorables
fue una compafiia yugoslava que actuaba en una gran
carpa en los patios de la escuela Herriot.

Compré una entrada en la ventanilla y me dijeron que &y
siguiera el camino frente a la escuela y luego tomara
una calle adoquinada a la derecha donde tenia que esperar en una gran puerta de madera. Como gran
parte de Edimburgo, los adoquines, la pared de mas de 3 metros de alto y el cielo eran grises esa tarde,
dando una sensacion premonitoria. Cuando llegué a la puerta no habia nadie mas alli. Tras un rato pre-
guntandome si habia ido al lugar correcto comenzaron a llegar otros hasta que llegamos a estar reuni-
das cerca de 20 personas. Algunos, como yo, solos, otros en parejas o pequefios grupos. Esperamos.
Una de las enormes puertas de madera tenia una pequena puerta empotrada. Después de un tiempo
de pie en esta puerta se abri6 de repente y salieron a grandes zancadas tres hombres con abrigos ne-
gros de piel, botas de monte y viseras militares.

<= L |

Sus caras mostraban una amenaza mientras caminaban entre nosotros, nos estudiaban lentamente,
como si estuvieran buscando a alguien en particular. En un momento dado se pararon al lado de un
joven, le pusieron repentinamente una bolsa negra sobre su cabeza y le introdujeron por la puerta que
cerraron de un portazo tras de si. Como forma de crear tension entre la audiencia, eso fue dificiimente
superable. Fue suficiente para una mujer que hizo una retirada apresurada por el adoquinado. Cuando
llegd mi turno de atravesar la puerta habia un flujo continuo de palabras dichas con urgencia en algo
que sonaba como una lengua eslava en mi oido derecho mientras marchaba unos cien metros hacia
una musica distorsionada antes de ser guiado por unos escalones a una plataforma.

Fui entonces conducido mas lentamente hasta que unas manos invisibles me tomaron por los tobillos y
guiaron mis pies a través de un agujero en el suelo y me sentaron en una silla. S6lo entonces me quita-
ron la capucha. Estaba sentado con mi cabeza a través de un agujero circular en una plataforma de
madera. Podia ver las cabezas de otras personas escudrifiando por sus madrigueras. Estabamos sepa-
rados por uno o dos metros. En un punto de la actuacién pusieron lo que parecian elementos de una
cocina de gas vieja entre nuestros agujeros. Fueron encendidos por un actor con una antorcha llamean-
te y llamas de medio metro de alto brotaban alrededor de nosotros. Puede ser que pienses que todo
esto suena un tanto peligroso. Poco sorprendentemente, el jefe de bomberos de Edimburgo estaba de
acuerdo contigo. Clausuraron la obra después de tres actuaciones.

Eso merece el puesto del comienzo mas dramatico de una actuacion teatral que haya experimentado y
pienso que tiene algo que ensefarnos sobre como comenzar las sesiones con los estudiantes. La pista
de esta semana es sobre diferentes formas de comenzar una clase que atrapen la atencion de los estu-
diantes.

Bueno, poner una bolsa negra en la cabeza de un estudiante y conducirle a la ultima leccion de literatu-
ra puede parecer un poco inusual. Y aqui esta lo que quiero decir — es inusual. Puedo recordar el co-
mienzo de esa actuacion en Edimburgo 15 afios después porque fue inusual. Mucho de lo que los ni-
fos experimentan en la escuela es inevitablemente ordinario y repetitivo, por lo que si podemos usar
algo fuera de lo ordinario para empezar una leccidon nos ayudara a atraer la atencién de nuestra au-
diencia. Si tu grupo esta estudiando una novela de John le Carre, por ejemplo, o una historia de un se-
cuestro, o estais dando una leccidn sobre terrorismo, entonces es posible que la idea de usar una bolsa
negra pueda ser una manera muy relevante de dar impacto desde el principio a la leccion. Ciertamente
podria llevar a un debate fructifero sobre el poder, la vulnerabilidad o incluso la inmigracién. Una alter-
nativa seria que los estudiantes entraran en una habitacién y se encontraran con una persona (quiza
otro miembro del claustro o uno de los estudiantes) sentados con los ojos vendados y las manos atadas
a su espalda. El impacto podria aumentarse si la habitacion estuviera oscura y hubiera un foco sobre el
cautivo.
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Hay un monton de maneras de crear un estimulo simple para una leccion y tenerla preparada antes de
que los alumnos entren.

e Tener una imagen proyectada en la pared usando un proyector.

Recoger los muebles a un lado de la sala y tener un objeto en un pedestal en el medio que genere pre-
guntas que quieras discutir — entonces preguntarse qué puede ser (ver la pista n® 9 sobre formas de
preguntarse), por ejemplo, un pufiado de bellotas para una leccién sobre arboles, un paquete de café
de comercio justo para una sobre la organizacion del comercio mundial, una corona para comenzar a
discutir la historia de la monarquia ...

e Ten otro miembro del claustro, un estudiante mayor o alguien del grupo sentado intentando resolver
el problema con el que quieres involucrar a la clase — quiza atascado con un problema de matematicas,
o escribiendo el comienzo de una historia — esta persona puede escribir algo, arrancar la hoja y arrugar-
la y comenzar otra vez, y otra vez.

Mira si el teatro del pueblo puede alquilarte una maquina de humo y llena el aula con humo para una
leccién sobre poesia de la | Guerra Mundial o sobre el clima o sobre supervivencia en la montana.

Otra cosa que tener en cuenta es cdmo hablamos al grupo fuera de la clase o en el pasillo antes de que
entren. Susurrar antes de pedirles que entren despacio y en silencio uno a uno es una gran manera de
construir tensién. Y a los nifos mas jovenes les encanta en especial este tipo de misterio.

Recuerda que recordamos lo que esta fuera de lo ordinario. Cualquier tiempo gastado en crear algo
diferente sera bien recompensado por el interés de tu grupo.

Una nota de precaucion para terminar. Un profesor amigo mio recibié una vez una serie de quejas de
los padres cuando, como estimulo para una leccion de escritura creativa, hizo que la clase se quitara
los zapatos y los calcetines y corrieran con los pies descalzos jalrededor de los patios nevados del co-
legio! Por lo menos no tenian una bolsa en la cabeza, asi que podian ver lo que estaban haciendo.

Sugerencias

e Considera formas de alterar la iluminacién de la habitacion — yo solia colgar algo temporalmente en
las ventanas de mi clase si no habia cortinas y luego usar algo como un flexo para enfocar la atencion.

e Utiliza musica para crear una atmésfera.

e Trae alos estudiantes a la sala de una forma diferente a la habitual — hazles esperar un tiempo,
déjales entrar uno cada vez.
Cambia la distribucion de la sala para una sesién especial.

Pista 16 — Simplemente di si

Recientemente me solicitaron que fuera a una escuela de primaria para trabajar con un grupo de nifios
de sexto que estan en el Equipo de Juegos. Su trabajo es organizar juegos para los nifios mas jévenes
durante la hora del comedor y mantenerlos ocupados. El profesor encargado queria que trabajara con
el Equipo estrategias que pudieran usar para ayudarles a involucrar e implicar a los otros nifios en los
juegos que hacian. Durante la mafana estuvimos hablando sobre como manejar situaciones donde un
juego estaba en marcha y otros nifios querian apuntarse. Les sugeri que ya que su trabajo era interesar
a los nifios en los juegos la respuesta tenia que ser “Si, podéis jugar”. En algunos juegos es sencillo
llegar tarde y unirse casi en cualquier momento. Pero, como indicaron los nifios, hay juegos donde no
es posible unirse inmediatamente sin molestar a los que ya estan jugando. Asi que salimos con la idea
de que cualquiera que fuera el juego que se estuviera, ya sea uno que puedes apuntarte directamente
u otro que puedes estropearlo si lo haces, el encargado del juego necesitaba comenzar su respuesta
con “Si ...”.Supongamos un juego en marcha que puede ser estropeado si se unen otros y llega un nifio
que quiere jugar ... :

Nino: ;Puedo jugar?

Encargado: Si. Sélo espera un momento y en cuanto termine esta ronda puedes participar.
Es mucho mas motivador para el futuro jugador que:

Nino: ;Puedo jugar?

Encargado: No. Esta ronda ya ha comenzado. Tendras que esperar hasta que acabe.
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Los vendedores conocen también el poder de la pala-
bra “Si”. Cuando un comercial interactia con nosotros
como posibles clientes intentan que entremos en un
estado mental que diga si. La idea es, por supuesto,
que digamos si a un montén de cosas que no importan
realmente antes de decir si a comprar lo que sea que
estén vendiendo. La manera que tienen de hacer esto
es usar los que llaman “Grupos de si”. Son una serie de
preguntas o afirmaciones a las cuales es imposible de-
cir nada mas que si, o si no decimos “si” en voz alta
entonces decirlo internamente, o asentir. Quiza un ven-
dedor ha visto una pareja por el concesionario y miran-
do un deportivo rojo. Se acerca y dice: “Estan juntos
¢,no?”. Ellos dicen “Si”. “Y estais mirando este Merce-
des rojo”. “Si”. Y ya tiene a los clientes diciendo si de
partida.

También podemos emplear esta tactica para conseguir buenos efectos en el aula. Un grupo de si en el
aula esta mafnana podria ir asi: “Asi que es viernes por la mafiana, hace sol, esta noche es noche de
San Juan y hoy vamos a trabajar en ... “. Antes de decir al grupo lo que vamos a trabajar estan en un
estado mental de “si” ya sea consciente o inconscientemente.

Una excelente manera de usar la energia de la palabra “si” es el juego “Si, vamos”. En este juego uno
de los jugadores da instrucciones y los otros gritan “Si, vamos” y entonces todos siguen las instruccio-
nes. Asi que va como esto:

Todos los jugadores se situan en un espacio de la habitacion.

Persona A: Saltemos a la pata coja con la derecha.
Todos: jSi! jvamos!

Todos saltan a la pata coja con la derecha por la habitacién
Persona B: Rasquémonos la cabeza.

Todos: jSi! jvamos!

Y continta asi. Como te puedes imaginar puede convertirse en algo muy energético o muy estrambdéti-
co, depende de la gente con la que juegues.

Yo utilicé este juego hace poco para elevar los niveles de energia de un grupo con el que estaba traba-
jando. Cuando les expliqué lo que ibamos a hacer, recibieron mi sugerencia de una manera muy desga-
nada. Su falta de entusiasmo para mi brillante idea bien podia deberse a cdmo la introduje, o0 a que es-
taban cansados, no lo sé. Sea cual fuere la razén me percaté por su reaccién que necesitaba afiadir
algo de energia. Asi que les dije con una falsa consternacion “eso no suena muy entusiasta —
¢conocéis el juego de ‘Si vamos’ — va asi: yo digo ‘hagamos una cosa’ todos vosotros gritais bien fuerte
‘iSi! jvamos!” y lo hacemos”. Funcioné. Todos entraron a gritar las respuestas y, hop, presto, los niveles
de energia subieron y comenzamos con el trabajo que, repentinamente, parecia mucho mas divertido.

Algunos ejemplos de “grupos de si” para el aula

e Bueno, acabais de venir del patio, gracias por entrar tan silenciosamente, y estamos sentados en
circulo. Tengo este libro en la mano que es sobre ...

e Asi que son las diez, lunes por la mafana, y estamos aqui reunidos para pensar en formas de con-
seguir que la gente diga si ...

Bienvenidos, estamos reunidos en el hotel Hilton, podemos ver el sol saliendo por la ventana, oir el tic-
tac del reloj y sentir nuestra respiracién mientras nos preparamos para ...

Diviértete haciendo que tus grupos digan si muchas veces antes de que les digas lo que van a hacer y
observa lo que ocurre.
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Pista 17 — Desbloqueando a la gente

Un grupo de estudiantes con diferentes grados de capacidad de aprendizaje estan sentados alrededor
de un enorme montén de papel arrugado. Hay silencio excepto por una guitarra tocando en segundo
planto. Entonces el sonido de una flauta — no todos la oyen al principio — luego se repite, ligeramente
mas alta — hasta que todos se percatan de que viene de dentro del papel. El papel se rasga. La guitarra
se vuelve mas sonora, mas urgente. Una chica aplaude con tension nerviosa. Un par de cuernos apare-
cen del papel, seguidos por una figura enmascarada — medio ciervo medio persona. La musica crece —
los estudiantes miran intensamente. El ciervo/humano rodea el montdn de papel y desaparece en el
bosque.

Esta era una escena de una funcion reciente de la compafiia de teatro Bamboozle. Después de que
Hern desapareciera pregunté a los estudiantes que pensaban de los que acababan de ver. Algunos
pensaron que era Hern el cazador, que habia sido mencionado antes en la historia, pero que todavia no
habia aparecido. Les pregunté qué podriamos hacer para averiguarlo. Hicieron varias sugerencias y un
chico dijo: “No lo sé”. No sé tu, pero yo oigo frecuentemente a los nifios decir “No sé” o algo similar,
cuando mi intuicion es que realmente saben, o al menos tienen una idea, pero algo les impide decirlo.

Puede que estén nerviosos por si su idea no es aceptable para el grupo o para mi, o quiza no tiene la
idea suficientemente formada como para ser capaz de expresarla con palabras.
Cualquiera que sea la razén, una manera estupenda de ayudarles a articularla es decir:

“Me doy cuenta de que no sabes, pero ¢y si lo hicieras?” o “pero ¢y si supieras?”. Funciona como un
reloj, casi siempre, desde mi experiencia.

Por ejemplo, estaba en un curso de LAB profile esta semana y en uno de los ejercicios que estabamos
haciendo le pregunté a Jane:

CD: ;Qué es importante para ti en un trabajo?

Jane: Satisfaccion, trabajar con gente que me guste, tener un reto.

CD: ;Por qué la satisfaccion es importante para ti?

Jane: Creo que no estoy segura.

CD: Ya me doy cuenta de que crees que no estas segura, pero si estuvieras segura ¢ qué seria? y
ibingo! Salié directamente con por qué la satisfaccion era importante para ella.

El problema con frases como: “No sé”, “no puedo hacerlo”, “hno me gustan los lunes por la mafana”, “no
puedo perder peso” es que suenan como si fueran hechos. Escritos en piedra. Nuestra neurologia se
apaga — nuestro inconsciente deja de buscar en la internet de nuestra mente soluciones porque le he-
mos dado el mensaje de que no hay solucién. “No lo sé” — punto. Asi que preguntitas como “4y si supie-
ras”, “¢y si pudieras” “;y si te gustaran los lunes por la mafiana?” “;y si perdieras peso?” arrancan de
nuevo el inconsciente y abren posibilidades que habian parecido inalcanzables.

También funciona cuando ayudamos a expresar una preferencia. A veces experimentaba conversacio-
nes como esta cuando ofrecia algo para beber:

¢ Quieres café o té?
- No me importa.
- Bueno, puede ser cualquiera.
- Lo que estés haciendo.
- Estoy haciendo los dos.
- No me importa — tomaré lo que tu tomes.
- Yo no voy a tomar nada.
- Bueno, tomaré cualquiera — de verdad que no me importa.
- Aaaaaaaaaagh!

Una opcion, por supuesto, es tomar la decision por ellos después del primer “no me importa” y decir
“vale, café”. Pero sospecho que tienen una preferencia pero quiza piensen que decirlo es de alguna
manera incomodo para mi. Cualquiera que sea la razon quiero que ellos me digan lo que prefieren, si
no yo tengo que decidir por ellos, y a mi realmente no me importa (1!).
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Ahora lo que digo es esto:
¢ Quieres café o té?
- No me importa.
- pero ¢y si te importara?
- Café, por favor.
- jiHurra!!

Algunas respuestas a “no puedo”, etc.

No puedo dibujar — j,como seria si pudieras?

Nunca seré capaz de perder peso — ;,como seria si lo hicieras?

No puedo hacerlo — pero ¢y si pudieras?

No estoy seguro — ya veo que ahora no estas seguro — ;como seria si lo estuvieras?

Para divertirse.

Si vas a ofrecer a alguien café o té, olvidate del café, simplemente di “; quieres una taza de t€?” y si
dicen “no me importa” ... jjgrital!

Diviértete con esto, yo lo encuentro realmente efectivo y puede conseguir que los nifios, o aquellos con
los que trabajes, consideren cosas que no pensaban que eran posibles.

Pista 18 — El sandwich positivo

¢ Has tenido alguna vez la experiencia de que alguien te esta diciendo que le gusta algo que has hecho,
y segun esta hablando, puedes oir en su tono de voz que esta a punto de llegar un “pero ...” que va a
echar por tierra el cumplido? Esa pequeia palabra “pero” a veces golpea con mas fuerza de lo que pe-
sa. Puede servir para negar todo lo que ha ido antes de ella. Por ejemplo:

Es una gran historia la que has escrito, pero pienso que puedes hacerlo mejor la préxima vez — es inter-
pretada habitualmente como: no es una gran historia porque puedes hacerlo mejor.

Me gusta la casa pero no tiene suficiente espacio — es interpretada habitualmente como: no me gusta la
casa porque no tiene suficiente espacio.

Cuando trabajo con nifios, frecuentemente me encuentro en una situacion en la que un nifio ha hecho
algo, puede ser un trabajo, o se ha comportado de determinada manera que esta bien, es un paso en la
direccion correcta, pero (!) considero que puede hacerlo mucho mejor. Si no tengo cuidado con mi len-
guaje, entonces mi opinidon de que puede hacerlo mejor puede ocultar el hecho de que ha realizado un
progreso. Una buena manera de prevenir que esto ocurra y dar al nifio el crédito que merece, mientras
al mismo tiempo le animamos a que contintie mejorando, es usar lo que llamo el sandwich positivo.

Digamos que Pepe es un tipo muy volatil y reacciona agresivamente ante cualquiera que le provoque
de la minima forma, y digamos que he notado que en esta ocasion no ha reaccionado en su forma habi-
tual — no sacudio al provocador, sino que en lugar de eso le insulté. El sandwich positivo seria asi:

1. Dar un elogio generoso y rotundo
Eso estuvo genial. Me he dado cuenta que has decidido mantener las manos quietas cuando te ha pro-
vocado. Bien hecho.

2. Expresar qué es lo siguiente que queremos que ocurra

Quiza lo que podamos hacer la proxima vez [pausa] no sé si [pausa] puedes hacerlo [pausa] puede no
resultar sencillo.[pausa] ¢ Piensas que [pausa] eres capaz de ignorarle completamente y simplemente
seguir con lo tuyo la préxima vez?

3. Repetir el elogio

Pero lo que has hecho hoy ha estado genial. Estoy impresionado.

Lo importante del primer punto es asegurarse de que el elogio es rotundo. No tienen que haber nada en
el tono de voz que sugiera que va a llegar un “pero”. Bajar el tono de voz al final de la frase ayudara a
dar ese mensaje, hara que suene a frase finalizada.

En la frase central, el relleno del sandwich, hay un montén de estrategias trabajando.
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“La metdfora quizd sea una de las potencialidades mds fruc- w
tiferas del hombre. Su eficacia raya en lo mdgico, y parece \/
una herramienta para la creacion que Dios olvidé dentro de .

una de sus criaturas cuando la cred.”
JOSE ORTEGA y GASSET.

«Estoy al final de la cuerda.»

«No puedo atravesar el muro.»

«Tengo la cabeza a punto de estallar.»
«Me encuentro en una encrucijada.»

«Dejé pasar la oportunidad.»

«Estoy flotando en el aire.»

«Me estoy ahogando.»

«Me siento tan feliz como una alondra.»
«He llegado a un punto muerto.»

«Parece como si llevara el mundo sobre los hombros.»
«La vida es como un cuenco de cerezas.» '

«La vida es una trampa.»

Hablamos del poder que tienen las palabras para configurar nuestras vidas y dirigir nuestros destinos.
Observemos ahora ciertas palabras que tienen mas significado e intensidad emocional: las metéaforas.
Para comprender lo que son, tenemos que comprender antes lo que son los simbolos. ;Qué crea un
mayor impacto inmediato, la palabra «cristiano» o la imagen de una cruz? Si es usted como muchas
otras personas, la cruz tiene un mayor poder para producir emociones positivas inmediatas.

Literalmente, no es mas que dos lineas cruzadas, pero tiene el poder de comunicar un criterio y una
forma de vida a millones de personas. No obstante, tomemos la cruz y retorzamosla hasta convertirla
en una esvastica, y contrastemos con ella la palabra «nazi». s Cual tiene mas poder para influirle negati-
vamente? Si se parece usted a la mayoria, la esvastica tendera a producirle sensaciones mas fuertes y
de una forma mas rapida que la palabra.

A lo largo de la historia se han empleado simbolos para inducir respuestas emocionales y configurar el
comportamiento de las personas. Hay muchas cosas que sirven como simbolos: imagenes, sonidos,
objetos, acciones y, desde luego, palabras. Si las palabras son simbdlicas, entonces las metaforas son
simbolos intensificados.

¢, Qué es una metafora? Cuando explicamos o comunicamos un concepto comparandolo con algo mas,
estamos utilizando una metéafora. Es posible que esas dos cosas tengan en realidad muy poca seme-
janza entre si, pero nuestra familiaridad con una de ellas nos permite comprender mejor la otra. Las
metéaforas son simbolos y, como tales, pueden crear intensidad emocional incluso con mayor rapidez y
de una forma mas completa que las palabras que usamos tradicionalmente. Las metaforas pueden
transformamos al instante.

Como seres humanos, pensamos y hablamos constantemente en metafora. La gente dice a menudo
que se siente' «entre la espada y la pared», o «envuelta en la oscuridad», o que «lucha por mantener la
cabeza fuera del aguay. ¢ Cree que podria sentirse un poco mas estimulado si, al pensar en la forma de
afrontar un desafio, en lugar de hacerlo en términos de «luchar por mantener la cabeza fuera del agua»
lo hiciera en términos de «subir la escalera que conduce al éxito»? ¢ Se sentiria diferente en cuanto a
someterse a un examen si pensara en términos de «pasarlo», antes que de «debatirse» en él?

¢, Cambiaria su percepcion y-su experiencia si hablara de que el tiempo «se arrastra», en lugar de decir
que «vuela»? jPuede apostar a que si!
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Una de las formas fundamentales que tenemos para aprender es a través de las metaforas. El aprendi-
zaje es el proceso de establecer nuevas asociaciones en nuestras mentes, de crear nuevos significa-
dos, y las metaforas son idealmente aptas para ello. Cuando no comprendemos algo, una metafora nos
proporciona una forma de ver que lo que no comprendemos es como algo que comprendemos. La me-
tafora nos ayuda a establecer una relacién. Si X es como Y, y comprendemos X, de pronto comprende-
mos Y.

Si, por ejemplo, alguien intenta hacerle comprender lo que es la electricidad pronunciando términos co-
mo «ohms», «kamperios», «voltaje» y «resistencias», lo mas probable es que se sienta confundido por-
que quiza no comprenda lo que significan esas palabras, al no tener referencias para ellas, y, en conse-
cuencia, le resulta dificil comprender una relacion entre ellas.

Pero ¢y si yo le explicara lo que es la electricidad comparandola con algo con lo que usted ya estuviera
familiarizado? ;Y si trazara el dibujo de una tuberia y le dijera: « 4, Ha visto alguna vez el agua corrien-
do por una tuberia?» Cuando contestara que si, yo le diria: « ¢Y si hubiera en el interior de esa tuberia
una pequefa aleta capaz de disminuir la cantidad de agua que pasa por la tuberia? Esa pequefia aleta
es lo que hace una resistencia en una unidad eléctrica». ; Sabria usted entonces lo que es una resis-
tencia? Puede apostar a que si y, ademas, lo sabria instantdneamente. ¢ Por qué? Porque le he dicho
que eso es «como» algo que usted ya comprende.

Todos los grandes maestros (Buda, Mahoma, Confucio, Lao-Tsé) han utilizado metaforas para transmi-
tir el significado de sus palabras al hombre comun. Al margen de cuales sean nuestras creencias reli-
giosas, la mayoria de nosotros estaria de acuerdo en que Jesucristo fue un maestro notable cuyo men-
saje de amor no solo ha perdurado por lo que dijo, sino también por la forma en que lo dijo. No acudio a
los pescadores y les dijo que se dedicaran a reclutar cristianos; ellos no habrian tenido ninguna referen-
cia para el significado de «reclutar». Asi pues, les dijo que se convirtieran en «pescadores de hom-
bres».

En cuanto uso6 esa metafora, ellos comprendieron inmediatamente lo que debian hacer.

Esa metafora les proporciond instantaneamente un proceso analogo paso a paso acerca de como
atraer a otros hacia la fe. Cuando él hablaba en parabolas, destilaba ideas complejas en imagenes sen-
cillas que transformaban a todo aquel que se tomaba en serio su mensaje. De hecho, Jesus no soélo fue
un narrador maestro, sino que utilizé toda su vida como una metafora para ilustrar la fuerza del amor
divino y la promesa de la redencion.

Las metéaforas pueden damos mayor poder, al expandir y enriquecer nuestra experiencia de la vida.
Desgraciadamente, sin embargo, si no tenemos cuidado al adoptar una metafora, también adoptamos
instantaneamente muchas de las creencias que van adscritas a ella. Durante anos, los fisicos utilizaron
la metéafora del sistema solar para describir la relacién de los electrones con los protones y neutrones,
dentro del nucleo de un atomo. ¢ Qué habia de estupendo en esta metafora? Que ayudaba inmediata-
mente a los estudiantes a comprender la relacion entre el atomo y algo que ya comprendian.

Podian imaginarse inmediatamente el nicleo como el Sol, y los electrones como planetas que giraban

alrededor de él. El problema era que, al aceptar esta metafora, los fisicos adoptaban (sin darse cuenta)
un sistema de creencias segun el cual los electrones permanecian en 6rbitas equidistantes con respec-
to al nucleo, de una forma muy similar a como los planetas se mantienen en 6rbitas basicamente equi-

distantes con respecto al Sol. Se trataba de una presuposicién inexacta y limitadora.

De hecho, condujo a los fisicos durante afos a una pauta de irresolucién Acerca de numerosas cuestio-
nes atémicas, y todo ello debido a una serie de falsas presuposiciones adoptadas por culpa de esta
metafora. En la actualidad sabemos que los electrones no mantienen 6rbitas equidistantes; sus orbitas
varian en distancia con respecto al nucleo. Esta nueva idea no se impuso hasta que se abandoné la
metafora del sistema solar. El resultado fue un salto cuantico en la comprension de la energia atémica.

UNA METAFORA PODRIA SALVARLE LA VIDA

Dos personas a las que Becky y yo tenemos el privilegio de contar como amigos son Martin y Janet
Sheen.
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EL PODER DE LAS METAFORAS

Palabras con intensidad emocional
Por Anthony Robbins

Llevan casados casi treinta afios, y una de las cosas
que mas respeto en ellos es el apoyo absoluto que
se ofrecen el uno al otro, a su familia, y a cualquiera
que se encuentre necesitado. Por lo que sabe el pu-
blico, Martin es una persona comprometida a dar,
pero no tienen ni la menor idea de lo mucho que él y
Janet hacen juntos por los demas, y de una forma
regular. Estas dos personas son el epitome de la
integridad.

Su metafora para la humanidad es que se trata de
«una familia gigantesca», y como resultado de ello
experimentan la mas profunda preocupacion y com-
pasion incluso por completos extrafios.

Recuerdo el momento en que Martin compartié conmigo la conmovedora historia de como cambié su
vida hace afios, mientras se estaba rodando Apocalypse Now.

Antes de ese momento, habia visto la vida como algo a lo que habia que temer. Ahora, en cambio, la
ve como un intrigante desafio.

¢, Por qué? Su nueva metafora es que la vida es un misterio. Le encanta el misterio de ser un ser hu-
mano, la maravilla y la sensacion de posibilidad que se despliega con su experiencia a cada nuevo dia
que pasa.

¢, Qué cambid su metafora? Un dolor intenso.

Apocalypse se rodé en lo mas profundo de la jungla filipina. Normalmente, el programa de rodaje se
desarrollaba de lunes a viernes, y el viernes por la noche él y Janet solian conducir durante dos horas y
media hasta su «retiro» de fin de semana en Manila. Uno de los fines de semana, sin embargo, Martin
tuvo que quedarse para terminar una escena que se rodo el sabado por la manana.

Janet ya se habia comprometido a ir a la ciudad para comprar un ojo de cristal para uno de los" hom-
bres del equipo, tan pobre que no se lo podia permitir, de modo que se marché antes.) Aquella noche,

Martin se encontré solo, sacudiéndose inquieto de un lado a otro, sudando profusamente, y empezé a
experimentar un dolor muy intenso. Por la mafiana, empezd a sufrir un fuerte ataque al corazén. Algu-
nas zonas de su cuerpo quedaron insensibles y paralizadas. Cayé al suelo y sélo con una gran fuerza
de voluntad consigui6 arrastrarse hasta la puerta y pedir auxilio.

Segun dijo, tumbado alli en el suelo, tuvo realmente la experiencia de estar muriéndose. De repente,
sinti6 que todo se calmaba y se suavizaba a su alrededor. Pudo verse a si mismo moviéndose a través
del lago y el agua en la distancia. Penso: «OH, esto es lo que significa morirse», y fue entonces cuando
se dio cuenta de que no le tenia miedo a la muerte, sino que mas bien habia tenido miedo de vivir. En
ese momento, se dio cuenta de que el verdadero desafio estaba en la vida. Instantdneamente, tomo la
decision de vivir. Concentro toda la energia que habia sentido en el acto de extender la mano para aga-
rrar algo de hierba. Con un enfoque total en lo que estaba haciendo, se la acercé lentamente hasta la
nariz. Apenas podia sentir nada. Pero en el momento en que olié la hierba, volvié a experimentar el do-
lor y supo que estaba vivo. Siguié luchando.

Cuando los hombres del equipo le descubrieron, pensaban que se iba a morir. Pero las expresiones de
sus rostros y sus comentarios hicieron que Martin se cuestionara su propia habilidad para conseguido.
Empezo6 a perder su fuerza. Al darse cuenta de que no habia tiempo que perder, uno de los' mejores
pilotos del equipo de Apocalypse arriesgo su propia vida e hizo volar el helicoptero de costado a través
de vientos de treinta a cuarenta nudos para transportado hasta un hospital en la ciudad. En cuanto lle-
garon, le pusieron en una camilla y le llevaron a toda prisa hacia la sala de urgencias, donde siguio reci-
biendo mensajes subliminales y claros de que iba a morir.

Se sentia mas debilitado a cada momento que pasaba. Entonces, llegd Janet. Lo Unico que sabia ella
era que habia sufrido un ataque al corazén, pero los médicos le informaron entonces de la gravedad de
su estado.
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EL PODER DE LAS METAFORAS

Palabras con intensidad emocional
Por Anthony Robbins

Ella se negd a aceptado; sabia que Martin necesitaba fortaleza, y también que tenia que romper su
pauta de temor, asi como la de ella misma. Se puso inmediatamente en movimiento, y lo consiguié todo
con una simple declaracién. Cuando él abri6 los ojos, le dirigié una sonrisa resplandeciente y le dijo: «
iSoélo es una pelicula, carifiol No es mas que una pelicula». Martin dijo que en ese preciso instante su-
po que iba a conseguido, y que empez6 a curarse. jQué grandiosa metafora! Instantaneamente, el pro-
blema no pareci6 tan grave; era algo que él podia manejar. «Desde luego, no vale la pena tener un ata-
que al corazén por una pelicula», era el mensaje implicito, aunque yo creo que, subliminalmente, la me-
tafora cal6 mucho mas hondo.

Al fin y al cabo, el dolor que se experimenta cuando se esta haciendo una pelicula nunca dura.

No es real y llegara un momento en que el director gritara: « jCorten!» El uso que hizo Janet de esta
brillante interrupcion de pauta, de esta Unica metafora, ayudé a Martin a acumular sus recursos, y esta
convencido de que eso fue lo que le salvo la vida.

Las metéaforas no sélo nos afectan como individuos, sino que también afectan a nuestra comunidad y al
mundo. Las metaforas que adoptamos culturalmente pueden configurar nuestras percepciones y accio-
nes, o nuestra falta de accion. En las ultimas décadas, y con la llegada de las misiones lunares, hemos
empezado a adoptar la metéafora de «la nave espacial Tierra». Aunque esta metafora sonaba muy bien,
no siempre funcionaba para crear una respuesta emocional con la que afrontar nuestros desafios ecolo-
gicos.

¢ Por qué? Resulta dificil obtener emocion de una nave espacial; es algo disociado de nosotros. Con-
traste eso con los sentimientos creados por la metafora «la madre Tierra». jQué diferente puede sentir-
se uno en cuanto a proteger a su «madre», o mantener limpia una «nave espacial»! Los pilotos y mari-
neros describen a menudo sus aviones y barcos como hermosas mujeres. Dicen: «Es hermosa». ¢ Por
qué no dicen «es hermoso»? Porque, en tal caso, serian probablemente mucho mas rudos con el avion
o el barco si pensaran en él como un tipo grande y grueso llamado Joe, en lugar de como una princesa
esbelta que se desliza a través del aire o el mar.

Durante la guerra utilizamos constantemente metaforas. ¢ Cual fue el nombre que se aplic a la primera
parte de las operaciones en la guerra del golfo Pérsico? Antes de que se declarara la guerra, se las
denomind «operacion Escudo del Desierto». Pero en cuanto se dio la orden para iniciar el combate, la
operacioén Escudo del Desierto se transformé en «Tormenta del Desierto». Piense en cédmo ese cambio-
de metéafora transformé instantaneamente el significado de la experiencia para todos. En lugar de prote-
ger al resto de los arabes de Saddam Hussein, y segun las palabras del propio general Norman Sch-
warzkopf, las tropas se convirtieron en «la tormenta de libertad» que arrojé de Kuwait a las fuerzas
iraquies de ocupacion.

“Una cortina de hierro ha descendido a través del continente.” WINSTON CHURCHILL

Piense en lo radicalmente que ha cambiado la situacion en la Europa oriental en apenas un par de
afos. El «Teldn de acero» fue una metafora que configuré durante décadas la experiencia posterior a la
Segunda Guerra Mundial, y el muro de Berlin sirvié como simbolo fisico de la barrera impuesta que divi-
dia Europa.

En noviembre de 1989, cuando el muro de Berlin se vino abajo, se demolié algo mas que un muro de
hormigén. La destruccién de ese Unico simbolo aporto instantaneamente una nueva metafora que cam-
bié las creencias de multitudes de personas sobre lo que era posible alcanzar en su propia época. ¢ Por
qué se divirti6 tanto la gente arrancando trozos de un viejo muro cuando habia tantas puertas por las
que cruzar al otro lado?

Fue porque derribar el muro fisicamente constituyé una metéfora universal de la posibilidad, la libertad y
el hecho de atravesar las barreras.

Del libro Despertando al gigante interior
Anthony Robbins
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DESDE EL REINO METAFORICO ...

Confucio
Sobre el arte de ensenar

Confucio, los maestros y los profesores

Poco se conoce sobre la vida del filésofo chino Confucio: se cree
que vivié entre 551-479 aC.

De sus obras conocidas, algunas son atribuidas directamente a él;
otras fueron compiladas por sus discipulos.

En uno de estos textos, Conversaciones familiares, existe un in-
teresante didlogo respecto al aprendizaje, Confucio se senté para
descansar, y pronto los alumnos empezaron a hacerle preguntas.

Aquel dia el Maestro estaba bien dispuesto, y decidié responder.

-Usted consigue explicar muy bien todo lo que siente. ¢ Por qué no
va hasta el Emperador y habla con éI?

-El Emperador también hace bellos discursos -dijo Confucio. -Y los
bellos discursos son apenas una cuestion de técnica; ellos no
traen consigo la Virtud.

-Entonces, enviele su libro de poemas.

-Los trescientos poemas alli escritos pueden ser resumidos en una sola frase: "piensa correctamente”.
Este es el secreto.

-¢,Qué es pensar correctamente?

-Es saber usar la mente y el corazon, la disciplina y la emocién. Cuando se desea una cosa, la vida nos
guiara hacia ella, mas por caminos inesperados. Muchas veces nos dejamos confundir porque estos
caminos nos sorprenden, y entonces creemos que estamos yendo en la direccién equivocada. Por eso
yo dije: déjate llevar por la emocion, pero mantén la disciplina de seguir adelante.

-2, Y usted hace eso?

-A los quince afios, comencé a aprender. A los treinta, pasé a tener la certeza de lo que deseaba. A los
cuarenta, las dudas retornaron. A los cincuenta anos, descubri que el Cielo tiene un proyecto para mi y
para cada hombre sobre la faz de la Tierra. A los sesenta, comprendi este proyecto y encontré la tran-
quilidad para seguirlo. Ahora, a los setenta afios, puedo escuchar mi corazén sin que él me haga salir
del camino.

-Entonces, ¢ qué es lo que le hace diferente de los otros hombres que también aceptan la voluntad del
Cielo?

-Yo procuro dividirla con vosotros. Y quien consigue discutir una verdad antigua con una generacion
nueva debe usar su capacidad de ensefar. Esta es mi Gnica cualidad: ser un buen profesor.

-¢,Qué es un buen profesor?

-El que examina todo lo que ensefa. Las ideas antiguas no pueden esclavizar al hombre porque ellas
se adaptan y adquieren nuevas formas. Entonces, tomemos la riqueza filoséfica del pasado sin olvidar
los desafios que el mundo presente nos propone.

-¢Qué es un buen alumno?

-Aquel que escucha lo que yo le digo, pero adapta mis ensefianzas a su vida y nunca las sigue al pie de

la letra. Aquel que no busca un empleo, sino un trabajo que lo dignifica. Aquel que no busca ser notado,
sino hacer algo notable.



