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Milton Erickson tenia cuatro areas geniales. No es exagerado decir que él
inventod la hipnosis moderna. Inventé la levitacion de la mano, la técnica
de entremezclado, la de confusion, la amnesia estructural. Fue famoso
como investigador y como clinico. Su segunda area genial fue su terapia
estratégica, en 1973 Jay Haley escribié acerca de técnicas derivadas de
la hipnosis que pueden aplicarse sin necesidad de un trance formal. Ha-
ley no utiliza trances formales. La tercera area de la genialidad de Erick-
son fue su forma de ensefar, ensefiaba contando historias, proponiendo
tareas, utilizando vinculos terapéuticos y simbolos. De hecho, si nos po-
nemos a observar, podremos darnos cuenta de que la hipnosis Erickso-
niana, la terapia estratégica y su forma de ensefar son muy semejantes.
La cuarta area genial es su comunicacion indirecta, para lograr esto, a me-
nudo Erickson envolvia las ideas utilizando métodos indirectos' No obstante, Milton Erickson tam-
bién decia las cosas en forma brutalmente directa, cuando correspondia, y en tales situaciones ese
estilo funcionaba.

Asi que les voy a dar un modelo de terapia, no de hipnosis. Un ejemplo de cémo pueden aplicar
elementos de hipnosis en cualquier psicoterapia. Los médicos, por ejemplo, pueden usar estas téc-
nicas de comunicacion para hacer sus prescripciones mas efectivas. Permitanme ofrecerles una
panoramica general:  1.Tener una meta. 2.Envolver como regalo. 3.Cortar a la medida.
4.Establecer un proceso. 5. Utilizacién. Esto es lo que yo llamo el diamante de Erickson .
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De Edward Hall

Los cambios espaciales matizan la comunica-
cion, la subrayan y a veces incluso sobrepasan a
la palabra hablada.

El movimiento y la variacion de la distancia entre
las personas cuando interactlan es una parte
integrante del proceso de la comunicacion. La
distancia normal en la conversacién entre extra-
fos ilustra lo importante que es la dinamica de la
interaccion espacial. Si uno se acerca demasia-
do, la reaccion es instantanea y automatica: el
otro retrocede. Si vuelve a hacerlo, retrocede-
mos otra vez. En una ocasion puede ver como
un americano reculaba a lo largo de todo un
enorme pasillo mientras un extrafo al que consi-
deraba molesto trataba de aproximarsele.

Esa escena se ha repetido miles de veces: uno trata de aumentar la distancia para encontrarse a gusto
en tanto que el otro procura disminuirla por la misma razon, y todo ello sin darse cuenta ninguno de los
dos de lo que esta pasando. Ahi tenemos un ejemplo de lo profundamente que la cultura condiciona el
comportamiento.

Una cosa que nos confunde y se interpone en la comprension de las diferencias culturales es que tam-
bién en nuestra cultura la gente es unas veces distante y otras entrometida en su utilizacién del espa-
cio. Por consiguiente, asociamos simplemente al extranjero con el conocido, sobretodo con los que han
actuado de tal modo que han hecho que nos fijasemos en ellos. El error esta en concluir que el extran-
jero siente igual que el americano, siquiera sus actuaciones en publico sean idénticas.

Adverti esto subitamente en una ocasién en que vino a verme un hombre muy culto y distinguido, un
alto cargo diplomatico que representd entre nosotros a un pais extranjero durante muchos afios. Des-
pués de haberme reunido con él varias veces, me quedé impresionado por su extraordinaria sensibili-
dad para los pequefos detalles del comportamiento, tan significativos en el proceso de la interaccion.
Al doctor X le interesaba el trabajo en el que estabamos metidos por aquel entonces y pidié permiso
para asistir a una de mis conferencias. Cuando ésta finalizd, se acercé al estrado para charlar sobre
una serie de puntos que se habian tratado durante la hora precedente. Mientras hablabamos, se fue
enfrascando en las implicaciones de la conferencia y en lo que opinaba sobre ella. Estabamos uno en-
frente del otro y yo comencé a darme cuenta vagamente de que él estaba un poco demasiado cercay
yo habia empezado a retroceder. Afortunadamente fui capaz de reprimir mi primer impulso y quedarme
quieto, porque no habia nada en su comportamiento que comunicase agresividad, aparte de la distan-
cia.

El tono de su voz era apasionado, los modales atentos, la postura de su cuerpo comunicaba sdlo inte-
rés y deseo de hablar. Se me ocurrié también subitamente que una persona que habia triunfado en la
diplomacia no podia comunicar algo ofensivo a otra salvo en ausencia del estado de alerta propio de su
oficio.

Observé que si me separaba ligeramente, se asociaba a ello un cambio en la pauta de interaccion. Le
costaba mas expresarse. Si me movia hasta el punto en que me encontraba a gusto (como medio me-
tro), se mostraba desconcertado y dolido, casi como si estuviera diciendo: «¢ Por qué actuara asi? Aqui
estoy yo haciendo todo lo que puedo para resultar amable y, sin embargo, él se aparté. 4 Habré hecho
algo mal? ¢ Habré dicho algo que no debiera?». Al confirmar que la distancia surtia un efecto directo en
la conversacion, me quedé quieto y dejé que fuera él el que la marcase.

El mensaje vocal no sélo estd mediatizado por el manejo del espacio, sino que el contenido de una con-
versacion puede exigir a menudo un tratamiento particular del mismo. Hay ciertas cosas de las que es
dificil hablar si no se esta dentro de la zona conversacional apropiada.

No hace mucho recibi unas semillas y unos productos quimicos junto con la indicacion de que si planta-
ba las semillas, esos productos las harian crecer. Poco conocedor de los cultivos hidropdnicos —sodlo
sabia que deben dejarse suspendidas las plantas sobre el fluido en el que se disuelven los productos
quimicos—, me fui a buscar una maceta adecuada.
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De Edward Hall

En todas las floristerias me miraban con incredulidad y me forzaban a repetir, dando explicaciones de-
talladas, qué era exactamente lo que queria y cémo funcionaban los cultivos hidropénicos.

Mi ignorancia sobre los hidroponicos y las tiendas de flores hizo que me sintiera algo incomodo, por lo
que no me comuniqué de la forma en que acostumbro cuando estoy hablando de un tema conocido en
un lugar que me es familiar. El papel que desempefia la distancia en la comunicacién se me hizo evi-
dente cuando entré en una tienda que estaba llena de bancos separados unos de otros por medio me-
tro. Al otro lado estaba la propietaria, que estir6 el cuello como para ver por encima de ellos, alzé la voz
ligeramente para que alcanzara el nivel apropiado, y dijo «;Qué desea usted?».

Contesté «Estoy buscando un tiesto hidroponico». «¢Qué clase de tiesto?», pregunté todavia con el
cuello estirado. Llegado a ese punto, me encontré saltando por encima de los bancos en un intento de
acortar el espacio que nos separaba. Me resultaba sencillamente imposible hablar de un tema como
ése y en aquel escenario a una distancia de 4,4 metros. No fui capaz de expresarme con cierta comodi-
dad hasta que me hallé sélo a 1 metro de ella™.

Otro ejemplo sonara a los millones de civiles que sirvieron en el ejército durante la Segunda Guerra
Mundial. Los militares, al verse en la necesidad de tratar técnicamente asuntos que normalmente se
manejan de un modo informal, cometieron un error al regular las distancias requeridas para informar a
un superior. Todo el mundo sabe que la relacion entre los oficiales y otras personas conlleva ciertos
elementos que exigen distancia y una actitud impersonal. Las instrucciones para informar a un superior
eran que el oficial de inferior graduacion se acercara hasta un punto situado a tres pasos del frente de
la mesa de su superior, se parara, saludara, dijera su graduacién, nombre y el asunto que le llevaba alli:
«El teniente X informando como se le ha ordenado, sefiory.

¢ Qué normas culturales viola este procedimiento y qué es lo que comunica? Viola las convenciones
respecto al uso del espacio. La distancia es demasiado grande, se excede por lo menos en 60 cm, y no
es adecuada a la situacion. La distancia normal para hablar de asuntos de negocios, en los que al prin-
cipio prevalece una cierta actitud impersonal, es de un metro y medio y a 2 metros y medio. La requeri-
da por el reglamento del ejército esta al borde de lo que podriamos llamar «lejos». Esto provoca auto-
maticamente la contestacion en voz muy alta, lo que va en contra del respeto que debe mostrarse al
oficial de rango superior. Hay también, por supuesto, muchos asuntos de los que es imposible hablar a
esa distancia, por lo que muchos oficiales del ejército que individualmente lo reconocen, hacen sentirse
menos incémodos a los soldados y a los oficiales subalternos diciéndoles que se sienten o permitiéndo-
les que se acerquen mas. No obstante, la primera impresién es que el ejército pone las cosas dificiles.
Para los americanos se asocian con unas distancia especificas los siguientes cambios de voz:

Muy cerca, de 7,5 a 15 cm. Susurro suave; muy secreto

Cerca, de 20 a 30 cm. Susurro audible; muy confidencial.

Cercano, de 20 a 50 cm. En interior, voz suave; en exterior, voz llena; confidencial.

Neutral, de 50 a 90 cm. Voz suave, volumen bajo; asunto personal.

Neutral, de 1,35 a 1,50 cm. Voz llena; informacién de tipo no personal.

Distancia publica, de 1,65 a 2,45 cm. Voz llena ligeramente alta; informacién publica para que la
oigan otros.

De un extremo a otro de la habitacion, de 2,45 a 6 m. Voz alta; hablando a un grupo.

Alcanzando los limites de la distancia, en interior de 6 a 7,30 cm.; hasta 30,5 m. en exterior; salu-
dos, despedidas.

En Latinoamérica la distancia de interaccion es mucho menor que en Estados Unidos. En efecto, la
gente no habla a gusto a no ser que se encuentre muy cerca de la distancia que en Norteamérica pro-
voca sentimientos hostiles o estimulos sexuales. El resultado es que, cuando ellos se acercan, nosotros
retrocedemos y nos apartamos.

En consecuencia, piensan que somos distantes o frios, reservados y poco amistosos. Nosotros, por
nuestra parte, les acusamos constantemente de atosigarnos, empujarnos y echarnos el aliento encima.
Los americanos que han pasado algun tiempo en Latinoamérica ignorando estas consideraciones espa-
ciales utilizan otras formas de adaptacién, como escudarle detras de sus escritorios y poner sillas y me-
sas con maquinas de escribir a su alrededor para mantener a los latinos a la distancia que nos es c6-
moda. El resultado es que pasan por encima de los obstaculos hasta que llegan a la distancia en que
les es facil hablar.
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Recopilacion

En el mundo de la musica, existe el titulo informal de “el quinto beatle”
otorgado por la prensa internacional a personas que inicialmente es-
tuvieron formando parte del entorno, el origen y la mistica de los que
luego fueron “los fabulosos cuatro”. Este término a pasado a generali-
zarse aplicandolo a aquellos personajes que parecieron quedar al
margen de una historia, pero que fueron parte fundamental de ella.

En la PNL hay un quinto beatle. Los fabulosos dos son muy conoci-
dos, pero hubo una tercera persona en esa historia, que es descono-
cido como tal por la mayoria de los PNListas: Frank Pucelik. Entre los
libros iniciales de la PNL esta “Magic of NLP Demystified”, por Frank
Pucelik y Byron Lewis, que es un tratado de Metamodelo y Sistemas
de Representacion, las dos primeras herramientas de la PNL.

Este articulo es un rescate de informacién y un reconocimiento a
quien estuvo alli en los comienzos y en la gestacion de la PNL, tal
como hoy se cuenta en el libro The origins of the Neuro Linguistic
Programming que escribid junto a John Grinder.

LA HISTORIA DE FRANK PUCELIK

El nombre Frank Pucelik no es muy conocido, pero histéricamente estd muy ligado al nacimiento de la
PNL. Frank cumplié servicio militar en la guerra de Vietnam y luego comenzé sus estudios universita-
rios. Se intereso en la Terapia Gestalt mientras trabajaba con estudiantes afectados por las drogas en
la Universidad de Santa Cruz.

En esa época, Frank y Richard Bandler se conocen y comienzan a trabajar Terapia Gestalt con un gru-
po. Como Frank tenia conexiones con la universidad consiguié que le asignara un salén para usarlo con
regularidad. Ambos eran excelentes aplicando la Terapia Gestalt y el grupo fue creciendo y creciendo.
En palabras de Frank, ellos eran realmente buenos modelando gente. Y entre esas gente estaban Fritz
Perls y Carl Rogers.

Un dia, John Grinder comenzd a ir a observar esas sesiones. Durante varias semanas, se limitaba a
sentarse al fondo y a mirar en silencio. Después de varias semanas, se acerco a Frank y a Richard con
un “camién” de preguntas. Para ese momento, Frank y Richard estaban simplemente haciendo lo que
parecia funcionar, mientras que John estaba interesado en los pensamientos que habia detras de sus
conductas y comenzo a encontrar especificamente coémo ellos estaban haciendo su trabajo. En esen-
cia, John Grinder les hizo tomar conciencia de qué era lo que realmente estaba haciendo.

Frank hablaba acerca de que él y Richard tenian una extraordinaria habilidad para lograr éxito con la
gente que iba a las sesiones, pero fue el involucramiento de John Grinder lo que llevé a la creacion de
la PNL. Para Frank esta claro: Nunca hubiese habido PNL sin los aportes de John.

De manera que gracias a John Grinder empezaron a desarrollar la PNL, o como la llamaron original-
mente, Meta. Ellos se plantearon: ; Cémo hace la gente para ser realmente buenos en algo? Ellos en-
contraron que las creencias jugaban un papel enorme en lo que era alcanzable. Una historia que disfru-
té es que cuando se encontraban con un tropiezo o cuando no podrian encontrar la solucién, se iban al
grupo de estudiantes y les decian que habian desarrollado una salida y que querian ver si ellos (los
estudiantes) también podian obtener iguales resultados. Entonces se ponian a observar a los estudian-
tes y anotaban lo que hacian. Es sorprendente como la creencia de que algo es posible lleva a otros a
encontrar la solucion con tanta facilidad.

Algunas de las historias que Frank nos conté definidamente necesitan la advertencia “No intente esto
en su casa”. En algun momento nos explicd que dividian al grupo grande en pequefos grupos de cin-
co. Entonces enviaban a un hipnoterapeuta a cada grupo y le decian a cada uno lo que tenia que ha-
cer, pero a cada uno le decian algo diferente (todos creian que estaban haciendo lo mismo). Cada uno
no sabia lo que los demas estaban haciendo. Entonces, cada 10 minutos, llamaban al hipnoterapeuta
(sin previo aviso) y lo ponian a trabajar con gente que ya estaba en trance. Frank conté que eso real-
mente los forzaba a usar sus habilidades al limite, pero aprendieron mucho de experiencias como esas.
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Ellos tenian un pequeifio grupo, Frank, Richard John y siete mas, pero mas temprano o més tarde la
gente se fue retirando. Para 1973/1974 solo quedaban Frank, Richard y John. Frank llamaba a esos
grupos la primera generacion. Si bien todos ganaron mucho, no compartieron la fama que Richard y
John iban a obtener. Pronto ellos comenzaron a trabajar con una segunda generacion, que se formé en
1974/1975. Nombres como Gilligan, Dilts y Gordon (entre otros) son de este grupo. Entonces la cosa se
comenzo a poner interesante. Por razones que Frank prefiere no mencionar, Bandler le pidié que aban-
donara el grupo, en 1977.

Ellos tres (Frank, Richard y John) solo tuvieron un amigo a la vez. Mientras que inicialmente Frank y
Richard eran muy cercanos, Frank sintié que Richard hacia mas amistad con John y como resultado de
eso0, la dinamica cambi®.

Dice Frank Pucelik:

“Originalmente Richard Bandler y yo éramos socios cuando estabamos ensefiando Gestalt en la univer-
sidad en California. Estabamos haciendo esto basicamente para ganar algo de dinero para los dos por-
que éramos estudiantes en ese momento. Luego invitamos a John Grinder a unirse a nosotros. En reali-
dad, Richard lo invit6 a ver si hay algo que pudiera encontrar en linglistica de lo que estamos haciendo
porque él era el profesor de linglistica en ese momento. El se unié a nosotros. Y estabamos emociona-
dos por lo que dijo. Asi que pasamos los siguientes 6,5 afios pasando por diferentes etapas de desarro-
llo. Pero luego la relacién entre mi esposa y yo cambid y se hizo necesario seguir adelante con mi vida.
Sali de Santa Cruz a fines de 1976, tal vez en 1977. Tomé varios de los investigadores del grupo Meta,
que es como llamabamos a la PNL antes de Meta, y fuimos a San Diego. Yo era el lider del equipo.
Tuvimos el Meta Institute en San Diego por aproximadamente 4 afios. Entonces tuve una oportunidad
de negocio en Oklahoma que no pude rechazar. Me mudé a Oklahoma y abri el Meta Institute alli.

Dejé el Meta Institute en San Diego a mis amigos, que continuaron operando durante tres o mas afios
para luego continuar cada uno con sus propias carreras. Yo tenia el Medio Oeste de Estados Unidos.
Trabaijé alli, ensefié alli, hice PNL alli, dirigi un centro de tratamiento para jévenes drogadictos alli, hice
muchas cosas alli. Y pasé mucho tiempo con mi hijo. Luego tuve la oportunidad, en 1987, de ir a Rusia
por primera vez, a Moscu.”

La siguiente es la transcripcion de una entrevista realizada a Pucelik por el diario EL PAIS, de Espana.
Pregunta. ; Cual es exactamente el logro de sus investigaciones?

Respuesta. Cuando comenzamos el estudio nos hicimos dos preguntas: una, como la gente que es
realmente buena en algo a menudo tiene dificultades en ensefnar a otros para que sean tan buenos co-
mo ellos; dos, si vas y le preguntas a esa gente exitosa "¢ como haces lo que haces?", no pueden con-
testar, no saben. Asi que nosotros entendimos eso, éramos conscientes de este problema. La raza hu-
mana acumula conocimiento, lo empaquetamos y se lo damos a nuestros hijos, que lo perfeccionan, y
estos a su vez se lo dan a sus hijos, que se lo pasan a los suyos... y vamos mejorando en ciencias co-
mo la quimica, la biologia, la fisica o las matematicas.

Pero, sin embargo, somos pésimos en tres cosas: en ser padres (;,donde esta la universidad de pa-
dres?, ¢ .cual es la base de conocimiento para ello?), en liderazgo (que hasta hace poco tiempo no te-
niamos ni idea de qué era) y en sabiduria (¢,como aprendemos a vivir en armonia con el resto del mun-
do?). Cuando muere la gente que lo sabe, desaparece también el conocimiento. John, Richard y yo no
planteamos que esto no deberia ser asi, queriamos hacer herramientas que pudiéramos usar para me-
dir el comportamiento de esas personas increibles.

Que pudiéramos desvelar qué es lo que hacen. Y asi es como comenzamos, empezamos a estudiar la
conducta de la gente mas increible. Podemos rescatar su sabiduria, empaquetarla y ofrecerla a nues-
tros hijos o a cualquiera para tener las mismas habilidades que Virginia Satir, Fritz Perls, Gregory Bate-
son, Linus Pauling o Milton Erickson.

A eso le llamamos el estudio de la excelencia. Creamos herramientas con las que medir y absorber el
comportamiento de gente realmente buena en su campo y copiarlo para encontrar el modo de hacer lo
que ellos hacen. Y si somos capaces de replicarlo, sabremos que hemos cogido la pieza correcta del
comportamiento.
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P. ;Y por qué lo llamaron "Programacion Neurolinguistica"?

R. La neurologia en tu cabeza es una estructura mecanica, es
una estructura matematica. Compleja pero predecible. La lingUis-
tica afecta a las neuronas de la cabeza. Cémo hablas o piensas
afecta. Y programa es lo que hacemos todo el tiempo desde el
nacimiento. Desde el momento que naces empiezas a aprender
y el término técnico para eso es programa. A la gente no le gusta
esta palabra, porque piensa en robots y esas cosas, pero todos
somos robots. Es un término preciso y técnico.

P. ;En qué areas se puede usar la PNL?

R. Solo puede ser usada en cualquier cosa que haga el hombre.
P. Es decir, jen todo!

R. Si, en cada asunto que hace el hombre interviene la cabeza. Asi que cualquier cosa que el ser hu-
mano construye, hace, aprende o crea, es un espejo del modo en que la mente trabaja. Si tu mente
trabaja mejor, las cosas que hagas seran mejores.

P. ;Y sirve también para aplicarlo en el ambito de la salud?

R. Depende. Si bebo demasiado tequila, lo mas probable es que mafiana tenga dolor de cabeza.

¢ Puedo reducir el dolor de cabeza usando mi mente? Si. El dolor es un mensaje del cuerpo que nos
dice que tenemos que hacernos cargo de algo. ¢ Lo hago yo alguna vez? Si. ; Es lo mas inteligente ha-
cerlo? Depende. Si el sintoma que alguien tiene es psicosomatico, en otras palabras, si es causado por
la mente, claro que se puede hacer algo, depende de las habilidades del practicante. La gente que co-
noce la PNL tiene un manual de instrucciones del cerebro.

Una vez quise jugar un torneo que era muy importante para mi. Dos semanas antes me cai entrenando
y me di contra una roca en la rodilla. El doctor dijo que no podria correr sobre esa rodilla al menos en 6
meses. No me di por vencido. Tres veces al dia me metia en un jacuzzi con sales, cada media hora
caminaba durante 5 minutos, y de 2 a 3 horas al dia me metia en mi cabeza y trabajaba mentalmente
sobre mi rodilla, dentro de ella: "jVamos, chicos, traed mas glébulos rojos!". Si sabes fisiologia y tienes
un entendimiento preciso de tu cuerpo, y usas el feedback y las sensaciones del mismo, puedes usar la
cabeza para resolver muchas cosas. Yo aquella vez pude participar sin dolor en el torneo y, ademas,
gané.

P. Una de las maximas de la PNL es “el mapa no es el territorio”. j Podria profundizar en ello?

R. No es solo la maxima de la PNL, sino también de la cibernética, la teoria de la informacion y un mon-
ton de cosas. Cada ser humano es unico, diferente y uno de los mas comunes errores que cometemos
es creer que como sé algo sobre mi, creo saber algo sobre el otro. Que si tengo unos determinados
sentimientos en una situacion determinada el otro también deberia tenerlos. O porque veo alguna ex-
presidn en su cara, sé lo que esta pensando. Es decir, de un pequefio detalle hacemos asunciones
enormes sobre el otro. Eso es cometer un error entre dos mapas. El territorio es algo del que realmente
no sabemos nada, 0 muy poquito.

Por ejemplo, nuestros ojos ven solo el 2% de la luz de esta habitacion. Una muestra no lo es todo. Po-
driamos decir que el territorio es la verdad (¢ y quién tiene la verdad?). Cuando conozco a una persona,
si quiero aprender algo de ella, tengo que establecer una relacién suspendiendo todos mis juicios y par-
tir de la base que no sé nada de ella, porque su universo es diferente del mio. La gente suele relacio-
narse con su mapa y cuando habla con otro coge su mapa y trata de incrustarselo al otro en la cabeza,
y el otro hace lo mismo con el suyo. Estoy ocupado haciendo mi realidad tuya, y tu estas ocupado ha-
ciendo tu realidad mia: a eso lo llamamos matrimonio, ¢ verdad? [risas]. Es muy dificil suspender el jui-
cio, es un desafio de todos nosotros, especialmente de los que estamos en la PNL. Hay que ser real-
mente cuidadoso y dejar las opiniones propias fuera de la informacion de lo que estamos observando.
Si te pones dentro, ves lo que esperas ver, y no ves lo que no esperas ver, porque miras a través del
filtro llamado "t mismo".
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P. ¢ Hay alguna pregunta que no le hecho y que le gustaria que le hiciera?

R. Si: 4 cual es el verdadero significado de la PNL en el mundo? Después de la Segunda Guerra mun-
dial, los paises aliados estaban aterrorizados porque por primera vez el ser humano podia destruirse
pulsando un botén. Se dieron cuenta de que esto era el final de la raza humana y no sabian qué hacer.
Entonces reunieron en las llamadas conferencias Macy’s a las grandes mentes de esos paises, que
estuvieron debatiendo durante meses tratando de averiguar cual era el problema del ser humano y la
solucion para no llegar a la autodestruccion. Llegaron a la conclusién de que las malas decisiones fue-
ron tomadas por la falta de informacioén.

No tenian la informacién necesaria para tomar la decision correcta. Surgieron entonces la Teoria de la
Informacién y la invencion de los ordenadores como parte de la solucion. Crear un sistema que organi-
ce la informacion para que la gente en el poder pueda acceder y tomar las decisiones correctas. Pero el
problema es que esto no es verdad. Los humanos aprendemos a pensar individualmente, pero no so-
mos individuales.

Cualquier cosa que se haga afecta a todo el sistema. Creamos automoviles, fabricas de veneno, cons-
truimos billones de ellos y los esparcimos por el planeta para destruir la atmésfera. Construimos plantas
energéticas que escupen particulas al aire y asumimos que el gran monstruo que es la tierra se encar-
gara de ello. Asi que se plante6 como segunda solucién que tenia que haber un gran cambio en la for-
ma en la que los humanos piensan. Y la solucion para eso fue la cibernética. La cibernética es la forma
de pensar sistematicamente. Si yo hago algo, ¢cémo afecta esto a todo lo demas? No puedes hacer
algo sin ser responsable de todos los efectos que esa accion tiene. El pensador individual es peligroso.
Millones y millones de malas decisiones han sido tomadas porque los individuos solo pensaban en c6-
mo les iba a afectar solo a ellos.

Como humanos no podemos pensar individualmente porque si lo hacemos asi, es el fin de la especie.
La cibernética era la solucion, pero nunca averiguaron como hacer el cambio del pensar individual al
pensar cibernético, porque no tenian las herramientas. La PNL es la herramienta que necesitamos para
transformar a pensadores individuales en pensadores cibernéticos. El mundo entero necesita aprender
PNL y eso puede cambiar el paradigma del pensamiento humano.

Realmente nunca deje de hacer PNL. No me habia ido, simplemente no me presenté a nivel internacio-
nal. Estaba haciendo principalmente consultoria de negocios desde mediados de los 80 cuando me
mudé a Oklahoma. Mi enfoque se volvié mas como consultor de negocios. Ya no ensefiaba PNL, pero
si la utilizaba. Y hubo personas que siempre descubrieron que yo era una de las tres personas que ori-
ginaron la PNL ... Pero estaba haciendo tratamiento, estaba haciendo consultoria, estaba trabajando
con jévenes con problemas. Estaba feliz, ocupado, haciendo lo que queria hacer. Yo tenia mi vida y
demas.

Entonces John decidi6 escribir sobre que éramos tres en el libro ” Whispering in the Wind”, el libro que
escribié con Carmen. Y de repente la gente comenzo a llamarme y preguntarme: “; Qué diablos es es-
to? ¢ Hubo tres tipos?”.

Quién es Frank Pucelik

Licenciado en Psicologia en la Universidad de California, Santa Cruz, California, EE UU.

Certificado multi nivel de master en PNL en el centro de investigacion META/PNL, Santa Cruz, Califor-
nia, EE UU.

Investigador profesional en Psicologia Clinica en el Instituto para Analisis Transaccional, San Diego,
California, EE UU.

Investigador profesional en La Epistemologia de la Excelencia Humana, en la Universidad de California,
Santa Cruz, California, EE.UU.

Co autor de Magic of NLP Demystified. Autor de Reality Wars.

Co autor de The origins of the Neuro Linguistic Programming que escribié junto a John Grinder.
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M. Greenfield: Existen muchas leyendas sobre el origen de la PNL. Edited by John Grinder and Frank Pucelik
¢ Podrias contarnos como realmente empezo? e e LR e S OB

John Grinder: - ; Como empez6 realmente? jMi historia va a tardar muchas HE
horas! Me parece interesante identificar e investigar los origenes de la O RIG I N S
PNL. La PNL fue creada por tres personas. Richard Bandler y Frank Puce- OF

lik estuvieron juntos en los grupos de Gestalt. NEURO
LINGUISTIC

Yo era amigo de Bandler y Frank, pero nuestra relacion no tenia nada que PROGRAMMING

ver con la terapia. Yo era profesor de la Universidad de Santa Cruz, Cali- N

fornia. En esa época, Richard y Frank ya venian trabajando con grupos de '

Gestalt por un afo. Su trabajo era altamente exitoso. En él definieron la

meta de ensefar esa habilidad a otras personas.

Entonces Richard y Frank me hicieron un pedido (en esa época, los dos
estudiaban en la Universidad): "John, en sus clases, claramente muestra
cémo el lenguaje opera en la conciencia humana. Usted podria mostrar

cémo moverse de la capacidad de operar milagros para ensefiar las otras personas a crear un milagro?

Le pregunté: - "; En qué area? ;De qué areas de la vida estamos hablando? "Ellos respondieron: -" Te-
rapia. "Yo inmediatamente dije" No! {Esa es una zona conservadora! En vez de adaptar a las personas,
intentan cambiar el sistema.

Ellos insistieron y decidi:" Bueno, realmente creo que la terapia es un area conservadora, pero yo iré y
voy a oir, a pesar de dudar mucho de todo ese negocio " "Yo fui a observar, los dos trabajaban perfec-
tamente, yo sugeri lo siguiente: cada lunes trabajaban en la Universidad con un grupo de 15 a 20 per-
sonas, y los jueves yo entrenaba a mi equipo, cualquiera que hayan sido los" milagros " que ellos ha-
bian hecho los lunes, los repetia en mi grupo los jueves. Yo los repetia, independientemente de que
mis clientes los necesitasen porque mi objetivo principal era repetir su comportamiento.

Elegi este enfoque porque permitia disefiar un sistema rigido y visualizar el proceso. Yo necesitaba un
esquema localizado en mi cerebro para pacificar mis sensaciones. Por lo tanto, estamos de acuerdo
con Richard y Frank que al principio, yo dominaria la practica en el mismo nivel con ellos y ahi, yo seria
capaz de diseiar un nuevo modelo animado para ayudarles. Creo que esta fue una de las condiciones
previas para la formacion de la PNL.

Asi, haciamos terapia Gestalt. Después fui a Africa, mientras aprendian de Virginia Satir, dominaron su
sistema. Cuando nos encontramos de nuevo, fue facil para ellos ensefiar ese método porque ya tenia-
mos experiencia en trabajar juntos. Los enfoques de Satir y Perls son incompatibles, pero estaba claro
que ambos usaban patrones similares del comportamiento formal. Este descubrimiento llevé al desarro-
llo de la PNL como una terapia en un sistema de modelado. Asi, Richard y Frank fueron capaces de
transformar su practica en un modelo, lo que alcanzaria sus objetivos, es decir, ensefiar su ciencia a los
demas. Entonces fue asi que la PNL comenz6 a alcanzar resultados. Hay muchas otras historias, pero
ese fue un momento clave en el desarrollo de la PNL.

Frank Pucelik: - ... eso sucedié en la Universidad. Un hombre extrafio con evidente preconcepto visitaba
nuestras clases ...

John Grinder: - (riendo) Yo entraba, sentaba lejos de los alumnos, observaba con atencion, oia'y me
marchaba.

Frank Pucelik: - John también podia, de repente, hacer preguntas como - "Aqui usted lo hizo y eso, us-
ted lo hizo con qué propdsito?" etc. Richard y yo estabamos intrigados. Hoy creo que estas cuestiones
impulsaron el nacimiento de la PNL. Eso fue genial. Existieron definitivamente altos y bajos, pero ...
creo que la PNL sdlo existe gracias a él, John Grinder. Ahora, hay muchas personas que reivindican la
autoria, o alegan la idea de ese método, pero sin él, no habria "milagro”.

M. Greenfield: - Entonces estoy seguro de que fue usted que traia el modelado y la estructura para la
PNL ...
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John Grinder: Si, la descripcion formal de los procesos. En aquellos anos, ensefiaba linglistica, mate-
matica y economia en la Universidad, entonces yo podia facilmente crear un modelo.

M. Shcherbakov: - Entonces nadie mas podria haber hecho?
John Grinder: - No, no es verdad.
M. Greenfield: - ; Pero su formacion y su profesion le ayudaron?

John Grinder: Mi capacidad para analizar juicios y el entrenamiento en linglistica desempefié un papel
importante y, por supuesto, el entusiasmo, caracteristica comun a los tres.

Frank Pucelik: - Creo que los tres contribuimos a la creacién de la PNL.

John Grinder: - jExactamente! Ninguno de nosotros podria haber creado solamente la PNL. Fue una
colaboracion real de tres personas. Por eso, rechazo negativamente a todo tipo "fue usted quien co-
menzo ...", etc.

M. Greenfield: - ; Cémo y en qué contexto aparecié el término PNL?

John Grinder: - En aquella ocasién, no dormimos durante 36 horas ... Recuerdo que trabajamos durante
toda la noche con Richard y que Frank aparecio a las 4 o 5 de la mafana. El término "neurolinguistica"
ya existia en el lenguaje cientifico, no inventamos nada nuevo. Me parece que he sugerido este término
y Richard y Frank apoyaron la idea. Entonces uno de ellos dijo la palabra "programacion”. Ahora es cla-
ro que el término es inadecuado.

Al analizar el término "PNL" bajo la vision de marketing, apenas podiamos haber imaginado un nombre
peor. La Unica cosa que puedo decir en defensa del titulo es, primero, no éramos muy experimentados
y ni siquiera esperabamos que la PNL tuviera algo que ver con la comercializacién y, segundo, que ese
titulo realmente conecta dos niveles neurolinglisticos: la neurologia y la neurologia la linguistica.

Frank Pucelik: - Algunos, desde el principio, llamaron ese método de "META".

John Grinder: - El hecho es que la idea de "META" también refleja un elemento muy importante de la
Programacién Neurolingtistica - su légica. "META" significa un nivel externo légico, "la comunicacion de
la comunicacién."

M. Greenfield: - 4 Cuéles son las relaciones entre la PNL y la ciencia oficial? ¢ La psicologia en particu-
lar?

John Grinder: - Para ser mas exacto, ¢ qué quieres decir, ciencia o psicologia? No creo que la psicolo-
gia sea una ciencia. ¢ Tengo que aclarar a qué ciencia se refiere?

M. Shcherbakov: - En el occidente, y particularmente en los Estados Unidos, existe una clara distincion
entre la psicoterapia, la medicina, la consultoria, el New Age, etc. s Qué lugar la PNL ocupa en ese sis-
tema?

John Grinder: - La PNL, como yo la concebi, y yo creo que Frank también diria lo mismo (Dios sabe lo
que Richard piensa sobre eso!), es la esencia de la PNL es modelar las habilidades. Esta es la explica-
cion y la codificacion de las habilidades conductuales que distingue entre el efecto comun y el efecto
genial. En ese sentido, esa ciencia es "compuesta de figuras". Y bien podria aplicarse a cualquier otra
disciplina.

La mayoria de la gente habla sobre programacién neurolingiiistica con la vision de su aplicacién en el
campo de la psicoterapia. He trabajado duro para separar los dos niveles légicos.
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Sin embargo, en revistas populares, periddicos y otros, la frontera no esta claramente definida. Si en-
tendemos a la PNL en su aplicacion en la terapia, ella automaticamente encaja con la psicologia, la
consultoria en las empresas, etc.

En este sentido, la PNL se convierte en un enfoque estratégico garantizado para el problema, con el
objetivo de crear cambios en el contexto de la psicoterapia.

M. Shcherbakov: - ¢ En qué tipo de revista, los que se llaman PNListas colocan sus anuncios - revistas
sobre psicoterapia, sobre medicina, New Age?

John Grinder: - He visto tales anuncios en todo tipo de revistas. Creo que son totalmente confusos, pero
esa es mi opinion.

M. Shcherbakov: - En Rusia, muchas personas creen que la PNL es una serie de habilidades técnicas.
Esto es verdad también en Europa y en América.

John Grinder: - Es exactamente lo mismo. Acabo de mencionar que siempre he intentado distinguir en-
tre la PNL como una ciencia perfecta de modelado de habilidades y la PNL practica como una forma de
psicoterapia, etc. A pesar de todos mis esfuerzos, ni la prensa ni la opinién publica ven la distincion.
Mezclar los niveles l6gicos y la falta de habilidad en separarlas, sucede muchas veces.

Este es un error no sélo en la PNL, sino en todo el mundo cientifico. En un sentido, la competencia de
un pensador puede ser medida por su capacidad para separar los niveles y los tipos ldgicos. La gran
mayoria no puede manejar esto.

M. Greenfield: ¢ Cual es el punto clave de la PNL para John Grinder?

John Grinder: - Tengo dos respuestas! La mas simple es: jPor qué crea estos modelos? En un momen-
to dado, tienes que dejar de jugar y pasar del colegio a la Universidad o entrar en una comunidad profe-
sional. Cuando usted domina la PNL en algunas areas, usted tiene que seguir adelante, alcanzar un
nivel superior. Encontrar un genio, crear un modelo, codificarlo de modo que sea conveniente tratar con
ese modelo y que efectivamente haga transformaciones y, a continuacién, domine el mundo.

Entonces lo reconozco como un ser humano igual, actuando de forma madura y correcta. Pero hasta
entonces - usted puede seguir jugando con los juegos por el tiempo que desee. Esta es mi respuesta
simple. Y en cuanto a mi respuesta compleja, he estado pensando en ella por cuatro dias! (Broma)

M. Greenfield: - Algunas palabras sobre ti ...

John Grinder: - § Sobre mi? Bueno, estoy estudiando, aprendiendo, y eso es todo. Me gusta hacer co-
sas que funcionen. Me gusta aprender cosas nuevas - lenguas, culturas, aprender de los genios ... Es
lo que siempre digo: todo el mundo tiene suefios, yo también. jUn suefio bastante grande! Y por qué
la gente suefia? Porque los suefios involucra una serie de cualidades que les gustaria tener. ¢ La reli-
gion es el opio del pueblo? Esta es la especulacion de los suefios. Estoy de acuerdo con Marx, que dijo
eso.

El significado mas actualizado de esta idea de Marx es que un suefio es dado a las personas, eso las
distrae de la vida real con la esperanza de que tendran algo en el futuro. Si usted tiene un suefio, le da
una direccién y moviliza recursos. Pero al trabajar para ese suefio (que incorpora toda la dignidad que
falta ahora), usted sacrifica la calidad de su "hoy", entonces usted estaba siendo engafado, asi como
todos aquellos que son engafiados por la religion.

El suefio existe como un recordatorio de la vida plena de todos los dias. jNo sacrifique su "presente" en
nombre de su futuro! Esto no significa que usted no planee su vida, que usted no sea disciplinado, pero
sea prudente y no sera engafado por eso, nosotros debemos vivir para el mafana.

Debemos vivir hoy para el mafiana.

Y ahora, ya, en la vida diaria, debemos tener la dignidad que nuestro futuro anhela. De lo contrario,
nunca crearemos nuestro futuro.
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El hombre es lo que cree. ANTON CHEJOV

En su maravilloso libro Anatomia de una enfermedad,
Norman Cousins nos cuenta una anécdota instructiva
sobre el musico catalan Pau Casais, uno de los gran-
des maestros del siglo XX. Es una historia de fe y de
renovacion, y puede ensefiarnos algo a todos.

Cousins describe como conocié a Casais poco antes
de que éste cumpliese los noventa afos, y cuenta
que era casi penoso ver al anciano mientras se dispo-
nia 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 al andar, inclinado,
con la cabeza casi colgando.

Tenia las manos hinchadas, los dedos agarrotados. Su aspecto era el de un hombre viejo y muy fatiga-
do. Incluso antes del desayuno, se encaminaba hacia el piano, uno de los diversos instrumentos que
Casais dominaba. Se acomodaba en la banqueta, no sin grandes dificultades. Y mediante un esfuerzo
que parecia terrible, alzaba las manos hacia el teclado.

Pero entonces ocurrié algo casi milagroso. Ante los ojos de Cousins, Casals experimenté una transfor-
macion repentina y completa. Entraba en un estado de posesion de sus recursos, y al mismo tiempo su
fisiologia cambiaba a tal punto, que empez6 a moverse y a tocar, produciendo sobre €l piano y sobre si
mismo resultados tales que unicamente se hubieran creido posibles en un pianista joven, vigoroso y
flexible.

Como dice Cousins: «Los dedos fueron perdiendo su agarrotamiento y se tendieron hacia las teclas
como los pétalos de una flor se vuelven hacia el Sol. Su espalda se enderezé. Se hubiera dicho que
respiraba con mas desahogo». La sola intencién de ponerse al piano cambiaba por completo su estado
y, por ende, sus recursos fisicos. Casais empezo con el Clave bien temperado de Bach, que interpreté
con gran sensibilidad y dominio. Luego abordé un concierto de Brahms y sus dedos parecian volar so-
bre el teclado. «Todo su organismo se fundia en la musica —escribié Cousins—. Dejé de estar anquilo-
sado y agarrotado para moverse con gracia y suavidad, totalmente libre de su rigidez artritica.» Cuando
dej6 el piano parecia otra persona totalmente distinta de la que se habia sentado a tocar. Estaba mas
erguido, mas alto, y anduvo sin arrastrar los pies. Inmediatamente se dirigi6é a la mesa del desayuno,
comi6 con buen apetito y salié a dar un paseo por la playa.

Cuando se habla de fe, normalmente pensamos en credos o doctrinas, y eso es lo que efectivamente
son muchas creencias. Pero, en un sentido mas esencial, es fe cualquier principio, guia, aforismo, con-
viccion o pasidn que pueda suministrar sentido y orientacion en la vida. Los estimulos que se nos ofre-
cen son innumerables. Las creencias son los filtros predispuestos, organizados, de nuestra percepcion
del mundo.

Las creencias son como los gobernadores del cerebro. Si coherentemente juzgamos cierta una cosa,
es como si transmitiéramos al cerebro una orden acerca de como debe representarse lo que sucede.
Casais creia en la musica y en el arte, que habian dado belleza, orden y nobleza a su vida, y que toda-
via se mostraban capaces de realizar el milagro cotidiano para él. Como creia en el poder trascendente
de su arte, disponia de potencial en un grado que casi desafia al entendimiento.

Sus creencias transformaban todos los dias al anciano en un genio lleno de vitalidad. Le mantenian
vivo, en el sentido mas verdadero de la expresion.

John Stuart Mili escribié: «La persona que tiene fe posee mas fuerza que otras noventa y nueve que
s6lo tengan intereses». Precisamente por eso la fe franquea las puertas a la excelencia. Una creencia
comunica una orden directa al sistema nervioso; cuando uno cree que algo es verdadero, literalmente
se pone en un estado tal como si lo fuese. Utilizadas apropiadamente, las creencias pueden ser la fuer-
za mas poderosa para hacer el bien en la vida; por el contrario, las creencias que ponen limites a nues-
tras acciones y pensamientos pueden ser tan devastadoras como negativas.
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A través de la historia, la religién ha inspirado a millones de personas y les ha dado fuerzas para hacer
cosas que nunca hubiesen creido realizables. La fe nos ayuda a obtener de nosotros mismos los recur-
sos mas profundos, y a dirigirlos en sentido favorable al objetivo buscado.

Las creencias son la brujula y los mapas que nos guian hacia nuestros objetivos y nos inspiran la con-
fianza en que sabremos alcanzarlos. A falta de ellas o de la esperanza de construirlas, los seres huma-
nos llegan a verse totalmente desamparados, como barcas sin motor ni timén. En cambio, con unas
creencias firmes que sirvan de guia, uno se ve capaz de emprender la accion y de dar forma al mundo
en que desea vivir. La fe ayuda a ver lo que uno quiere y confiere energias que ayudan a obtenerlo.

En realidad, ninguna otra fuerza rectora del comportamiento humano resulta tan poderosa. La historia
de la humanidad es, en esencia, la historia de las creencias humanas.

Los individuos que han dejado huella en la historia (Ilamense Jesucristo, Mahoma, Copérnico, Cristébal
Colén, Edison o Einstein) son los que cambiaron nuestras creencias. Para modificar nuestro comporta-
miento hemos de empezar por nuestras propias creencias. Si deseamos modelar la excelencia, tendre-
mos que aprender a modelar las creencias de quienes la alcanzaron.

Cuanto mas vamos sabiendo sobre el comportamiento humano, mas apreciamos el extraordinario po-
der de las creencias en nuestra vida. En muchos sentidos ese poder desafia los modelos logicos que
tenemos muchos de nosotros. Pero es evidente que las creencias (representaciones internas congruen-
tes) controlan la realidad incluso al nivel fisiolégico.

Hace poco, en un notable estudio sobre la esquizofrenia, se presentd el caso de una mujer de doble
personalidad. Habitualmente, esa paciente presentaba niveles normales de glucemia, pero cuando ella
creia ser una diabética, toda su fisiologia cambiaba de acuerdo con los sintomas de la diabetes. La
creencia se convertia en realidad.

Dentro de esta tematica es conocido el experimento en que una persona en trance hipnético recibe el
contacto de un pedazo de hielo, que se le ha sugerido que es una pieza de metal candente. Invariable-
mente se forma una ampolla en el punto de contacto. Lo que cuenta en este caso tampoco es la reali-
dad, sino la creencia, la comunicacion directa e incuestionada al sistema nervioso. El cerebro, sencilla-
mente, se limita a hacer lo que le dicen.

Muchos conocemos también el denominado «efecto placebo ». Las personas a quienes se sugiere que
las drogas que van a tomar surtiran determinados efectos, muchas veces experimentan dichos efectos
aunque se les dé una pildora desprovista de cualquier propiedad activa. Norman Cousins, que se ente-
ré por experiencia directa del poder de curacion por la fe, concluye: «Los farmacos no siempre son ne-
cesarios. La fe en la curacion siempre lo es». En un estudio notable sobre el efecto placebo, se reunié a
un grupo de pacientes de Ulcera gastrica, que fue dividido en dos subgrupos. A los del primero les dije-
ron que iban a tomar una droga nueva capaz de aliviar definitivamente su dolencia; a los del otro grupo,
que recibirian un producto experimental cuyos efectos alin no eran bien conocidos. El primer subgrupo
registroé un 3 por ciento de mejorias significativas; en cambio, del segundo subgrupo sélo un 25 por
ciento mejor6 de sus Ulceras.

Toda la diferencia estuvo en el sistema de creencias adoptado, ya que en ambos casos los pacientes
recibieron un producto carente de propiedades curativas. Mas notables todavia son los numerosos es-
tudios de pacientes que, pese a tomar farmacos de conocido efecto nocivo, no experimentaron ninguna
molestia tras habérseles dicho que iban a mejorar en su estado.

En unos estudios dirigidos por el doctor Andrew Weil se ha demostrado que las experiencias de los
consumidores de drogas corresponden casi exactamente a sus expectativas.

Descubri6 que era posible producir un efecto sedante por medio de la administracion de anfetaminas, o
estimular a una persona dandole barbituricos. La conclusién de Weil es que la «magia» de las drogas
esta en la mente del consumidor y no en el producto.

En todos estos ejemplos, la constante que mas poderosamente influyd en los resultados fue la creen-
cia, el mensaje firme y congruente que reciben el cerebro y el sistema nervioso.

Pero, con todo su gran poder, el proceso no implica ningun tipo de magia abstrusa. La fe no es mas que
un estado, una representacion interna que dirige el comportamiento.
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Puede ser una fe capacitante, como la creencia en una posibilidad (la
conviccién de que vamos a triunfar en tal cosa o a conseguir tal otra), o
una fe incapacitante (la creencia de que no podemos, de que nuestras
limitaciones evidentes son incorregibles e insuperables). Si usted cree
en el triunfo tiene mucho camino recorrido para alcanzarlo; si cree en el
fracaso, esos mensajes le llevaran sin duda a tal experiencia. Recuerde
que usted tiene razon tanto si dice que puede como si dice que no pue-
de. Ambas convicciones tienen una gran potencia. La cuestion estriba
en saber qué clase de creencias nos conviene albergar, y como desa-
rrollarlas.

El nacimiento de la excelencia empieza cuando nos damos cuenta de
que nuestras creencias son una opcion. Normalmente no nos damos

cuenta de ello, pero es un hecho que una creencia puede ser elegida
conscientemente. Podemos elegir las que nos limiten o las que nos esti- |
mulen; el quid de la cuestion esta en elegir aquellas creencias que nos
conducen al éxito y a los resultados que deseamos, dejando de lado al
mismo tiempo las que pudieran desviarnos o frenarnos.

El error mas grave que las personas suelen cometer respecto a la fe es creer que se trata de un con-
cepto intelectual estatico, de una actitud divorciada de la accion y de los resultados.

Nada mas lejos de la verdad. La fe es la puerta de entrada a la excelencia precisamente porque no tie-
ne nada de irreal ni de estatico.

Nuestra fe determina nuestra capacidad para liberar nuestras potencialidades. Una creencia puede des-
tapar o tapar el discurso de las ideas. Imaginemos la situacién siguiente.

Alguien le dice a usted: «Traeme la sal», y usted se dirige a otra habitacién al tiempo que dice: «Pero si
no sé donde esta». Tras buscarla durante unos minutos, exclama: «jNo la encuentro!». Entonces la otra
persona viene y toma la sal, que se hallaba en el estante a dos palmos de donde usted se encuentra,
diciendo: «jQué despistado! Si llega a ser una serpiente ya te habria mordido».

Cuando usted dijo «pero si no sé...», le envio a su cerebro la orden de no ver la sal. En psicologia 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 el cerebro. Si uno dice congruentemente que no
puede recordar algo, tiene razon; si uno dice congruentemente que puede, entonces transmite al siste-
ma nervioso una orden que abre caminos hacia aquella parte del cerebro que posiblemente contenga
las respuestas que uno necesitaba.

Pueden porque creen que pueden. VIRGILIO

LAS CREENCIAS Y LA PNL

Particularmente, a mi me gusta mucho la definicion de Katie Byron que da en su libro “Amar lo que es”.
Ella nos dice que una creencia es un pensamiento al que estamos apegados durante mucho tiempo.

En otras palabras, una creencia es aquél pensamiento arraigado que consideras verdadero y
que aparece en tu mente frente a diversos hechos, eventos, circunstancias, objetos o personas.

Para la Programacion Neuro Linguistica, una creencia no necesariamente tiene un origen racional, es
mas, muchas de ellas ni siquiera las hemos identificado y son las que originan tus emociones, condu-
cen tus decisiones y, por ende, define tus resultados en las diferentes dimensiones de tu vida.

¢,Coémo identifico mis creencias? Comenzando a ponerle atencién a tus pensamientos. Eso si, este no
es un trabajo de un dia o dos, es una auto observacion constante, donde el objetivo es tomar conscien-
cia de aquellos pensamientos arraigados en tu mente inconsciente.

¢, Por qué es importante identificar mis creencias? Porque de esa manera sabras cuales dificultan con-
seguir lo que te propones y cuales facilitan el camino. Sin embargo, identificarlas no es suficiente, si es
quieres transformar tus resultados, tienes que comenzar un proceso de desapego a aquellos pensa-
mientos arraigados que no te funcionan. Solo asi te abriras a un mundo de infinitas posibilidades.

Javier Paredes
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Es imposible no comunicar. Paul Watzlawick

Paul Watzlawick (1921/2007,) fue un tedrico y psicélogo aus-
triaco nacionalizado estadounidense.

Fue uno de los principales autores de la Teoria de la comuni-
cacion humana y del Constructivismo radical, y una importan-
te referencia en el campo de la Terapia familiar, Terapia sisté-
mica y, en general, de la Psicoterapia.

Su trabajo fue modelado por Bandler y Grinder para el
desarrollo de la PNL.

“Este libro analiza el hecho de que lo que llamamos realidad es resultado de la comunicacién. Demos-
traremos también que la méas peligrosa manera de engafarse a si mismo es creer que solo existe una
realidad; que se dan, de hecho, innumerables versiones de la realidad, que pueden ser muy opuestas
entre si, y que todas ellas son el resultado de la comunicacién, y no el reflejo de verdades eternas y
objetivas.

La pregunta a que este libro intenta dar respuesta es la siguiente: j hasta qué punto es real lo que inge-
nuamente y sin el menor reparo solemos llamar la realidad? Es propdsito firme y declarado de este es-
crito atenerse a un estilo ameno y coloquial y presentar al lector, en forma anecdética, algunos ejem-
plos, elegidos al azar, de la investigacidn de la comunicacién, que son sin duda insdélitos, curiosos y
hasta increibles, a pesar de que (o acaso precisamente porque) tienen una participacién inmediata en
el origen y formacion de las distintas versiones de la realidad.” Paul Watzlawick

Bajemos y confundamos alli su habla, de modo que unos no comprendan el lenguaje de los
otros (Génesis 11:7)

Una situacién o un estado de confusion puede definirse como la contraimagen de la comunicacion. Con
esta definicidn, sumamente genérica, quiere decirse simplemente lo siguiente: asi como un proceso de
comunicacion bien logrado consiste en la correcta transmisién de informacion y ejerce sobre el receptor
el efecto apetecido, la confusién es, por el contrario, la consecuencia de una comunicacion defectuosa,
que deja sumido al receptor en un estado de incertidumbre o de falsa comprension.

Esta perturbacién de la adecuacion a la realidad puede oscilar desde estados de leve perplejidad o des-
concierto hasta los de angustia aguda, porque los seres humanos, como el resto de los seres vivientes,
dependemos, para bien y para mal, de nuestro medio ambiente y esta dependencia no se limita a las
necesidades de nutricion, sino que se extiende también a las de suficiente intercambio de informacién.
Esto es valido sobre todo respecto de nuestras relaciones interhumanas, en las que para una conviven-
cia soportable resulta particularmente importante un grado maximo de comprensién y un nivel minimo
de confusion. Repitiendo el aforismo, muchas veces citado, de Hora; «Para conocerse a si mismo, hay
que ser conocido por otro. Y para ser conocido por otro, hay que conocer al otro»

Aunque (o acaso precisamente porque) la confusién constituye un fenédmeno cotidiano, apenas si habia
sido hasta ahora objeto de un serio y detenido analisis, y sobre todo no en el campo de la investigacién
de la comunicacién. Es indeseada vy, por tanto, debe ser evitada. Pero justamente porque es la contrai-
magen de una «buena» comunicacién, puede proporcionarnos algunas lecciones sobre esta temética.
En las paginas que siguen analizaremos sus caracteristicas mas destacadas y podremos comprobar
que no deja de producir también algunos efectos beneficiosos.

TRADUTTORE, TRADITORE

Existe peligro de confusiéon dondequiera es preciso traducir el sentido y la significacion de una cosa de
un lenguaje a otro (entendiendo el lenguaje en el amplio sentido de la palabra). No nos referimos aqui a
los errores de traduccion o a las traducciones de baja calidad. Alguna mayor importancia tienen los ti-
pos de confusién linglistica causados por el diferente significado de palabras fonéticamente iguales o
parecidas. Asi por ejemplo, burro significa en italiano «mantequilla». Y esta identidad fonética ha sido
campo abonado para buen nimero de chistes hispanoitalianos.
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Chiavari, con acento en la primera a, es una bella estacién balnearia de la Riviera italiana; chiavare, con
acento en la segunda a, es un verbo no muy recomendable en buena sociedad, con el que se expresa
la actividad sexual. La confusidn de estas palabras ofrece un buen punto de apoyo para gastar bromas
de no excesivo buen gusto a los extranjeros cuyos conocimientos de italiano dejan algo que desear.

Menos excusas tiene la defectuosa traduccion —extraordinariamente frecuente— del adjetivo inglés
actual por el espariol actual (o el aleman aktuell, el italiano attuale o el francés actuel). La palabra ingle-
sa significa «real, efectivo, de hecho», mientras que en las otras lenguas actual significa «de ahora, de
este momento», o bien, a veces, «cosa puesta al dia».

Lo mismo cabe decir de la traduccion de eventually, que no quiere decir eventualmente (aleman even-
tuell, francés eventuellement), sino «finalmente, al cabo del tiempo».

Pero mucho mas importantes aun son los errores en que incurren incluso algunos traductores experi-
mentados con palabras tales como billion, que en los Estados Unidos y Francia significa mil millones
(109), mientras que en Gran Bretaia y en la mayoria de los paises europeos, entre ellos Espafa, equi-
vale a un millén de millones (1012). La traduccion correcta de la palabra norteamericana o respectiva-
mente de la francesa es el aleman Milliarde o el italiano miliardo. En espafiol no existe un vocablo pro-
pio para esta cifra.

Huelga advertir que mientras la confusién entre burro y mantequilla no tiene graves consecuencias,
confundir 109 con 1012 puede ser catastréfico si se desliza, por ejemplo, en un tratado de fisica nu-
clear.

Todos estos ejemplos no tienen mas finalidad que la de servir de introduccién al hecho menos conocido
de que —a diferencia del libro del Génesis— la confusién de lenguas babildnicas no se limita a la comu-
nicacion humana.

Las pioneras investigaciones del Premio Nobel Karl von Frisch han demostrado que las abejas emplean
un lenguaje corpdéreo sumamente complejo para comunicar a sus congéneres no solo el descubrimiento
de nuevos centros de alimentacion, sino también su situacion y la calidad del alimento. En términos ge-
nerales disponen para comunicar esta informacién de tres «danzas» diferentes:

1. Si el néctar descubierto se halla muy cerca de la colmena, la abeja ejecuta la llamada «danza circu-
lar», que consiste en moverse en circulo alternativamente a derecha e izquierda.

2. Si el alimento se halla a una distancia media, se ejecuta la «danza de la hoz» que, vista desde arriba,
parece un ocho falciforme, curvo y plano. La abertura de la hoz sefala la direccion en que se encuentra
la fuente alimenticia y, como en las restantes danzas, el ritmo mas o menos vivo indica la calidad del
néctar.

3. Si el alimento esta a mayor distancia, la abeja ejecuta la «danza del vientre», que consiste en avan-
zar unos centimetros en direccion al lugar descubierto, volver luego al punto de partida, siguiendo una
trayectoria semicircular a derecha o izquierda, y repetir de nuevo el movimiento de avance. Al tiempo
que avanza, agita el vientre de una manera llamativa.

Hace algunos anos hizo von Frisch un nuevo descubrimiento: las especies de abejas austriaca e italia-
na (Apis mellifera carnica y Apis mellifera ligustica) pueden cruzarse, convivir y colaborar pacificamente.
Pero hablan distintos dialectos, es decir, que las antes mencionadas indicaciones de distancia tienen
para estas dos especies distintos significados.

La abeja italiana utiliza la «danza del vientre» para referirse a distancias de unos 40 metros, mientras
que para la austriaca esta misma sefial indica una distancia de al menos 90 metros. Una abeja austria-
ca que, fiandose de la informacion proporcionada por su colega italiana, emprendiera el vuelo hacia el
néctar, se fatigaria en vano, porque el alimento se encuentra mucho mas cerca de la colmena. Y, ala
inversa, una abeja italiana no volara lo suficiente si se guia por la informacion de una abeja austriaca.

El lenguaje de las abejas es innato. Von Frisch logré cruces de las dos citadas especies.
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Pero el comportamiento de los hibridos en punto a
comunicacion provocé confusiones auténticamente
babilénicas: von Frisch descubrié que 16 de sus hi-
bridos tenian las caracteristicas fisicas de su proge-
nitor italiano, pero 65 veces sobre 66 utilizaban la
«danza de la hoz» para indicar distancias medias. 15
de estos hibridos poseian caracteristicas fisicas aus-
triacas, pero hablaban «italiano», ya que 47 veces
sobre 49 recurrian a la «danza circular» para referir-
se a la misma distancia.

La leccion evidente que podemos extraer de este
ejemplo es que adscribir una determinada significa-
cién a una sefal concreta provoca necesariamente
confusion si esta adscripcidon no es reconocida por cuantos utilizan la sefal, a no ser que puedan tradu-
cirse con toda exactitud los diferentes significados de una lengua a otra (entendiendo siempre la pala-
bra «lengua» en su mas amplio sentido).

Menos evidente es el hecho de que también nosotros, los seres humanos, podemos enfrentarnos con
problemas similares a los de las abejas de nuestro ejemplo, dado que para comunicarnos empleamos
no sélo palabras, sino también movimientos corporales.

Las formas de expresion averbal del lenguaje corpéreo, que hemos heredado de nuestros antepasados
del reino animal y desarrollado hasta niveles tipicamente humanos, son mucho mas arcaicas y, por con-
siguiente, estan mucho mas alejadas del campo consciente que nuestro lenguaje verbal. Son infinitos
los modos de comportamiento empleados por todos los miembros de una misma cultura como medio de
comunicacién averbal.

Estos tipos de conducta son consecuencia del hecho de haber crecido, haberse formado y socializado
dentro de una concreta forma cultural, de una determinada tradicion familiar, etc., y, por asi decirlo, es-
tan «programados» en nuestro interior. Los etnélogos saben muy bien que en las diferentes culturas
hay literalmente cientos de formas peculiares de saludo, de expresiones de dolor y alegria, de modos
de sentarse y estar de pie, de caminar y reir, etc., etc. Si tenemos en cuenta que todo comportamiento
en presencia de otro tiene caracter de comunicacién, de transmision de informacion, comprenderemos
facilmente el amplio espacio que se abre a la confusion y el conflicto ya sélo en el ambito del lenguaje
corpdreo, para no mencionar el lenguaje hablado.

Veamos dos ejemplos:

En toda cultura hay una regla que establece la distancia «correcta» que debe guardarse frente a un
extrafio. En Europa occidental y Norteamérica esta distancia es la proverbial de la longitud del brazo.
En la orilla mediterrdnea y en América Latina la separacion es basicamente distinta: cuando dos perso-
nas se abordan, se mantienen mucho mas proximas entre si. Al igual que otros cientos de reglas simila-
res sobre el comportamiento «adecuado» en unas determinadas circunstancias, también estas distan-
cias estan fuera del campo de la conciencia.

Mientras todos los que toman parte en el proceso de comunicacion las sigan, no surgiran conflictos.
Pero si se encuentran un norteamericano y un sudamericano, se producira inevitablemente un compor-
tamiento tipico: el sudamericano se situara a la distancia que considera correcta; en esta situacion, el
norteamericano experimentara un difuso sentimiento de incomodidad e intentaré restablecer la distancia
justa, retrocediendo un poco. Le toca entonces el turno al sudamericano de sentir la vaga impresion de
que algo no marcha bien y dara un paso adelante. Y asi sucesivamente, hasta que el norteamericano
se encuentre de espaldas a la pared (y acaso acometido de un panico de homosexualidad).

En cualquier caso, los dos tendran la oscura sensacion de que el otro no se comporta como es debido y
ambos intentaran corregir la situacion. Dan entonces lugar a un conflicto tipicamente humano, consis-
tente en que cada uno de ellos considera que el comportamiento correctivo del otro es justamente el
comportamiento que necesita correccion.
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Y como, segun todas las probabilidades, no acudira en su ayuda un etnélogo que les explique sus dife-
rentes lenguajes corporales y las diferentes normas culturales que se expresan en ellos, su situacion
sera aun mas desdichada que la de las abejas que buscan inutiimente el néctar, porque cada uno de
ellos descargara sobre el otro la responsabilidad del conflicto.

El segundo ejemplo esta tomado del libro Interpersonal Perception de Laing y sus colaboradores.

Al cabo de ocho afios de matrimonio, una pareja sometida a terapia matrimonial contd que ya al segun-
do dia de su luna de miel estallé su primer conflicto. Estando los dos sentados en el bar de un hotel, la
esposa entabld conversacion con un matrimonio desconocido de la mesa continua. Pero entonces su
marido se negd a tomar parte en el dialogo y adoptd una actitud distante y abiertamente hostil, por lo
que ella se sinti¢ desilusionada e irritada ante aquella embarazosa situacion. De vuelta a su habitacion,
se acusaron asperamente el uno al otro de falta de tacto y consideracion.

Ahora, ocho afios mas tarde, salié a relucir que cada uno de ellos daba una interpretaciéon completa-
mente diferente al fin y significado de la «luna de miel» (costumbre que, para bien de la humanidad,
deberia ser prohibida por decreto). Para la mujer, la luna de miel era su primera oportunidad de desem-
pefar su nuevo rol social; hasta entonces, explicd, nunca habia tenido una conversacion como mujer
casada con otra mujer casada: sélo habia sido hija, hermana, amiga o novia.

Para el marido, en cambio, la luna de miel era un periodo de encuentro exclusivo, una oportunidad uni-
ca para volver la espalda al resto del mundo y estar intimamente unidos los dos. En su opinidn, pues, la
conversacion de su mujer con el otro matrimonio significaba que a ella no le bastaba su compaiiia, y
que él era incapaz de satisfacer sus anhelos.

Tampoco en esta ocasién tenian a mano, por supuesto, un traductor capaz de descubrir y explicar el
«error de traduccién» de los consortes. Pero, retornando de estas situaciones casi del todo inconscien-
tes a uso ampliamente consciente del lenguaje hablado, comencemos por constatar que también un
traductor —en el sentido propio de la palabra— debe saber mucho mas que las lenguas que traduce.

Traducir es un arte, lo que implica que incluso un mal traductor es siempre mejor que una maquina tra-
ductora. Por otro lado, hasta la mejor traduccién comporta una pérdida, tal vez no de informacion objeti-
va, pero si de aquellas calidades tan dificiles de definir que constituyen la esencia de una lengua: su
belleza y su mundo imaginativo, su ritmo, su tradicién y otras muchas peculiaridades que escapan a las
posibilidades de una traduccion directa e inmediata.

Los italianos tienen un proverbio: traduttore, traditore. Lo que hace verdaderamente interesante esta
expresion es que mientras que por un lado indica la dificultad de conseguir una traduccién fiel al origi-
nal, por el otro ofrece en si misma un excelente ejemplo de esta dificultad.

Como observo el fildlogo Roman Jacobson, la traduccion (idiomaticamente correcta) «el traductor es un
traidor», pone al descubierto el valor paronomastico de la frase. Es decir, la traduccion seria correcta,
pero estaria a mil leguas de la significacion original.

Una adicional importancia adquiere en el contexto de nuestras disquisiciones el hecho de que una len-
gua no solo transmite informacion, sino que ademas es vehiculo de expresion de una determinada vi-
sion de la realidad.

Como ya habia advertido Wilhelm von Humboldt, los diferentes idiomas no son algo asi como distintas
denominaciones de una cosa: son distintas versiones o percepciones de esa misma cosa. Esta peculia-
ridad, inherente a todas las lenguas, adquiere un peso singular en las conferencias internacionales, en
las que se producen choques y enfrentamientos de ideologias. El traductor o el intérprete que sélo co-
noce las lenguas que traduce, pero no el lenguaje de las ideologias, navega a la deriva, irremisiblemen-
te perdido. Es bien sabido que una «democracia popular» no es lo mismo que una democracia; la pala-
bra «distension» tenia en los diccionarios soviéticos una significacion que diferia de la de la OTAN; un
mismo suceso es calificado por un bando de «liberacién» y por el otro de «opresion».

La posicion clave del traductor (y mas aun del intérprete) puede hacer que un error al parecer insignifi-
cante degenere con rapidez en confusiones de vastas consecuencias, particularmente graves cuando
se producen en conferencias internacionales cuyas decisiones pueden sellar la suerte de millones de
personas. A esto se afade que estas confusiones no son a veces debidas a crasos errores de traduc-
cién o a negligencia del intérprete, sino al bien intencionado propésito de afadir, por propia iniciativa,
alguna explicacién o algun inciso, en beneficio de la claridad.
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El corazon del sauce
Del libro El Blanco Invisible de Pascal Faulliot

El médico Shirobei Akyama habia ido a China para
estudiar la medicina, la acupuntura y algunas llaves
de shuai-chiao, la lucha china.

De vuelta al Japdn, se instal6 cerca de Nagasaki y

se puso a ensefar lo que habia aprendido. Para lu-
char contra la enfermedad empleaba remedios po-

derosos.

En su practica de la lucha utilizaba mucho su fuerza.
Pero ante una enfermedad delicada o demasiado
fuerte sus remedios no tenian efecto.

Sus técnicas eran ineficaces antes enemigos demasiado poderosos. Sus alumnos le abando-
naron uno a uno. Shirobei, desalentado, puso en cuestion los principios de su método.

Decidi6 retirarse a un pequefio templo para ver mas claro y se impuso una meditacion de cien
dias.

Durante sus horas de meditacion se enfrentaba siempre a la misma pregunta sin poder encon-
trar su respuesta: “Oponer la fuerza a la fuerza no es una solucién ya que la fuerza es vencida
por otra fuerza mas fuerte. ; Cémo hacer?”.

Una manana de nieve se paseaba por el jardin del templo y pudo por fin encontrar la respues-
ta tan esperada. Primero oy6 el crujido de una rama de cerezo que se rompié en seco a causa
del peso de la nieve. Después vio un sauce a la orilla del rio. Sus ramas flexibles se doblaban
bajo el peso de la nieve hasta que se liberaban de su fardo. Después volvian a su posicién,
intactas.

Esta vision iluminé a Shirobei.
Descubri6 en ella los grandes principios del Tao.

Las sentencias de Lao Tse le vinieron al espiritu:

Lo que se dobla sera enderezado

Lo que se inclina permanecera entero.
No hay nada mas flexible que el agua
Pero para vencer lo duro y lo rigido
Nada la supera.

La rigidez conduce a la muerte

La flexibilidad conduce a la vida

El médico de Nagasaki reformé completamente su ensefanza que a partir de entonces tomé
el nombre de Yoshin-ryu, la escuela del corazén del sauce, el arte de la flexibilidad, que ense-
A6 a numerosos alumnos.




