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Reencuadrar implica ayudar a las personas a reinterpretar problemasy a
encontrar soluciones, por medio de la substitucidn del marco en el que esos
problemas son percibidos. Reencuadrar significa literalmente poner un mar-
co nuevo alrededor de una imagen o experiencia. Desde el punto de vista de
la psicologia, «reencuadrar» algo significa transformar su significado colo-
candolo 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 ayu-
dar a comprender el concepto y el proceso de reencuadre.

La informacién 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 dis-
tinta. Por ejemplo, un fotdgrafo 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 ria-
chuelo o un estanque. Ello determinara mas tarde lo que el espectador verd 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 decoracién de la habitacién concreta donde lo va a colgar.

De forma parecida, en la medida en que determinan lo que «vemos» y percibimos de determinada experiencia o
situacion, los marcos psicoldgicos influyen sobre el modo en que las experimentamos
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RED LATINOAMERICANA DE PNL
www.redpnl.net

LA MAGIA DE LAS PALABRAS 1

Re-encuadrando “desastre” y “tengo que” con lenguaje
Por Mayté Galiana

«Somos basicamente méaquinas de sofiar que construimos
modelos virtuales del Mundo Real»
Rodolfo Llinas

Creando experiencias saludables

«Cambiar tu cerebro es posible; si sabes como»
Dra. Rosa Casafont

Me gusta el modo en que la Dra. Rosa Casafont explica la neuroplastici-
dad en su libro «Viaje a tu cerebro». Si quieres saber mas sobre su fun-
cionamiento, es un libro altamente recomendable. En su Introduccion,
nombra algunas citas muy interesantes para nuestro tema, como la del
neurofisiélogo Rodolfo Llinas, que abre este capitulo, o ésta, del cate-
dratico del Instituto de Neurociencia de la Universidad de Barcelona:

«Las personas normales no pueden vaciar su mente de sentimientos, pero pueden
esforzarse para que estos sentimientos sean mayoritariamente positivos y utiles»
Ignacio Morgado

Gracias a la plasticidad cerebral, después de dormir tenemos las ideas mas claras sobre situaciones vivi-
das el dia anterior. Nuestro cerebro trabaja continuamente con el fin de reestructurar la informacion y que
tenga sentido. Cuando le damos una direccién a esas ideas, es posible encontrar nuevos caminos. Hace-
mos nuevas conexiones continuamente, sin ir mas lejos para escribir este libro he tenido que conectar
muchas experiencias y conocimientos.

Ahora mismo, tu cerebro esta conectando lo que lees con momentos concretos. La plasticidad del cere-
bro hace que aspectos que se activan al mismo tiempo puedan dejar de hacerlo, para activarse otros con
mayor impacto emocional.

Eso es lo que hacemos al re-encuadrar una situacion: grupos de neuronas separadas que se estaban
activando al mismo tiempo, se reorganizan para que sean otros grupos los que se activen ante la vivencia
de algo.

«Cambiar el foco de atencion y focalizarse en aspectos que han pasado desapercibidos,
cambia la neurologia de ese momento»

Imagina un nifio que va llorando a su madre porque los amigos le llaman miedica por no tirarse del puen-
te que ellos le proponen. La madre habla con su hijo para cambiar la percepcion de lo ocurrido.

El hijo une en su neurologia: ‘Saltar desde el puente’ y ‘No quiero’ con ‘miedo’; llegando a la misma
conclusion que sus amigos... no tirarse del puente es de miedicas.

La madre cambia su atencién con sus palabras:
‘Saltar desde el puente’ + ‘No quiero’... lo une a: ‘Sé poner mis limites’ y ‘Eso es Valentia’.

La madre le hace la observacion de que ha sido
capaz de decir «No» a tirarse desde el puente y %
que eso tiene ofra lectura muy diferente. :

i

La plasticidad cerebral hace el resto, para que el hijo
disponga de un nuevo camino para su aprendizaje
respecto alo sucedido.

Al re-encuadrar la situacion, la plasticidad de las
neuronas posibilita que éstas desconecten del mie-

doy conecten con «valentia, defensa de los limites
creando una nueva atencion al momento. Dibujo de Joan Bramona © para ‘Te veo hij@
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Re-encuadrando “desastre” y “tengo que” con lenguaje
Por Mayté Galiana

Re-encuadrar

Re-encuadrar es respetar la experiencia, conservar el contenido, sin quitar ni anadir cosas que no estu-
vieron en eso. Es dar un marco diferente, un resignificado a la interpretacion de lo sucedido.

Dibujo de Joan Bramona © para ‘Te veo hij@’

Re-encuadrar es buscar una nueva perspectiva para la situacién que se esta viviendo; es tomar distancia
de las emociones y respuestas invalidantes.

«Re-encuadrar es abrir una ventana a la expansion,
dandonos permiso para respirar y oxigenar momentos
que de otra forma se vuelven oscuros para el corazén»

Cuando llevamos la atencion a otros puntos, las sensaciones, la interpretacion del asunto, cambian radi-
calmente. Los re-encuadres te permiten encontrar nuevos caminos donde parecian haber desaparecido.

Hay varias maneras efectivas de re-encuadrar y en este articulo vamos a re-encuadrar lenguaje.

Nuevos marcos, nuevas palabras

Ante la palabra «desastre», ¢ es una palabra motivadora o limitante? ; Proporciona energia o la quita?
Imaginate la palabra «desastre». ; Qué te viene a la cabeza? s Hay solo una forma de representar desas-
tre para todos? Pues entonces es una realidad de segundo orden, una interpretacion; en definitiva, una
Alucinacion.

Re-encuadrar con palabras es poner un marco de luz donde antes habia un marco oscuro, que ademas
tendia una cortina para sentir la escena con baja energia.

¢, Qué ocurre cuando cambias eso que te has imaginado y lo etiquetas con la palabra «imprevisto», si es
algo con lo que no contabamos? Quizas podrias hablar de «un resultado no esperado» cuando lo que
esta ocurriendo es diferente a lo previsto. Tenemos un gran léxico para poder sustituir palabras de baja
energia por lenguaje posibilitador.

Si hablamos de desastre, en seguida llevamos la atencién a lo malo, a los culpables de la situacion, algo
que se ha caido y costara reestablecer; cuando seguramente es una situacion que requerira de actuacio-
nes

extraordinarias y de pensamiento rapido para pasar a la organizacion de las posibles soluciones.

¢ Qué forma linguistica crees que nos llevara a esa accion? ¢ Hablar de desastre o hablar de imprevisto,
evento repentino y no esperado? Pues lo mismo ocurre cuando a nuestro cerebro le presentamos una
palabra de alta energia o neutra ante un suceso.
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Re-encuadrando “desastre” y “tengo que” con lenguaje
Por Mayté Galiana

«Las palabras son el vestido de nuestros pensamientos»
Samuel Johnson

Re-encuadrando Obligacién por Compromiso

Ante la palabra «tengo que», «deberia», «es mi obligacion» «me siento obligada», ¢ Son palabras moti-
vadoras o limitantes? ; Proporcionan energia o la quita? ¢ Qué actitud generan?

Imaginate la palabra «tengo gue ...». ;Qué te viene a la cabeza? ;A que te referieres cuando dices
«tengo que ...»? ; Necesitas obligarte para hacer eso que has decido hacer y que nadie te lo impone?

«Tengo que estudiar»

Tenemos modelos concretos en PNL para pasar de la obligacion a la accion. Son modelos altamente
efectivos. Ademas si junto a ellos se reencuadra la palabra por otra... la actitud adquiere una direccion
muy diferente. Por eso, es imprescindible re-encuadrar lenguaje y que la persona tenga disponible pala-
bras de alta energia para reforzar sus nuevas conexiones cerebrales ante su experiencia; en este caso
con los estudios

Ayer en una sesion un universitario se sentia bloqueado y pasaba continuamente de los «tengo que...»,
«debo hacer lo maximo...»

Cuando le pedi que me describiera su cuerpo antes estas frases, me sefialé que se sentia como atrapado
y con un gran peso en los hombros.

Ante mi pregunta ; Qué es importante en tus estudios? La persona conecté con Valores y Criterios impor-
tantes. Su discurso estaba lejos de querer estar en la Universidad para agradar a sus padres o porque
sintiera que era lo que tocaba, sin embargo al rato volvia a usar estas palabras que disminuian su ener-
gia y estaban relentizando sus resultados. Me dijo que necesitaba un cambio de actitud y no sabia cémo
hacerlo.

Ante la pregunta ¢ Tu quieres ser...? y alguna mas para que fuera él quién viera si de verdad era su sue-
Ao, mi propuesta fue re-encuadrar con palabras. Estuvimos viendo algunas que tuvieran el mismo conte-
nido y se quedd con «compromiso»

Su postura, su voz y su energia fueron muy diferentes al decir ‘Mis estudios son mi «compromiso» para
mi tranquilidad profesional’. Crecié en altura, parecia mas alto y una sonrisa aparecio en su rostro.

Me dijo —Es en realidad un compromiso con mi persona, nadie me obliga a hacerlo ¢ por qué obligarme
yo a estudiar? Quiero hacerlo porque es importante para mi. Visto asi, creo que me voy a fluir mejor con
las tareas que me ponga.

Y td, ¢ tienes que cuidarte o tienes un compromiso contigo para que tu cuerpo esté lo mejor posible?

¢ Tienes que trabajar o has adquirido un compromiso en el trabajo? ; Tienes que levantarte todas las ma-
flanas o quieres acudir a tus compromisos? ¢ Tienes que hacer bien el trabajo o tienes un compromiso
con las cosas hechas como a ti te gustan?

¢ Se crea la misma actitud cuando te obligas
a cuando te comprometes con lo que es importante para ti?

Mayte Galiana
Lda. en Biologia y en Farmacia
Trainer en PNL—Autora de la trilogia “PNL para la Familia™:
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Vincent Van Gogh y las creencias
Por Andrea Jaime Irigoyen

Dias atras, visite con mis hijas, la exhibicion inmersiva de Vincent Van
Gogh, que llegé a Buenos Aires. “Una obra interactiva que muestra sus
obras con total respeto de sus originales.”

En la obra...

“Los visitantes deambulan entre proyecciones gigantes de los cuadros del
artista, dejandose llevar por cada pincelada, detalle, medio pictérico y co-
lor. Inmersos en una experiencia extraordinaria en la que se despiertan
todos los sentidos, los espectadores se sentiran realmente conmovidos por
tan espectacular belleza.

Los visitantes podran descubrir mas de 200 cuadros de Van Gogh, incluidas
sus obras mas famosas, pintadas entre 1888 y 1890 en Provenza, Arles y
Auvers-sur-Oise.”

Al ingresar uno se encuentra con un salén donde cuelgan soportes que cuentan la historia de Van Gogh,
este pintor holandés. El recorrido permite caminar entre ellos; en la lectura me llamaron mucho la aten-
cion estas palabras y asi me encontré con él y sus creencias, y me senti impactada, al percibir cuan fuer-
te actuan y marcan la vida de su hacedor, pareciendo “tener razén”.

«Vivimos ahora en un mundo de la pintura indeciblemente paralizado y miserable.
Las exposiciones, las tiendas de cuadros, todo, todo esta ocupado por gente
que intercepta dinero. Y no debes pensar que es imaginacion de mi parte.

La gente paga mucho por la obra cuando el propio pintor esta muerto.

Y la gente siempre desprecia a los pintores vivos utilizando
el argumento de la obra de los que ya no estan con nosotros?.»

Durante su vida, Vincent Van Gogh vivié con la ayuda econdmica de sus hermanos, fallecié pobre y des-
pues de su muerte sus cuadros se valuaron en millones de délares.

“El arte de Van Gogh se volvié asombrosamente popular después de su muerte, especialmente a finales
del siglo XX, cuando su trabajo se vendié por sumas récord en subastas de todo el mundo y se mostré en
exposiciones itinerantes de gran éxito.”1

¢Sera que las creencias producen ecos en la eternidad y la “profecia auto-cumplida” nos persigue
aun después de la muerte?

Inevitablemente, me lleve eso conmigo en mi paso al siguiente salén donde uno se encuentra con la ima-
gen y el sonido, de piso a techo, que afectaron mis sentidos y rodeada de estas sensaciones disfrute el
resto, caminando entre imagenes envolventes, colores, vivencias.

La distribucién de la obra lleva a |a libertad de vivirlo ca-
minando, sentado en el suelo, permitiendo la mirada ha-
cia ininterrumpidos espacios a la vez.

Reinan los colores, recuerdo en especial los azules de
“La noche estrellada”.

“Se dice que es una de las obras mas famosas del
mundo, apreciada por décadas por sus formas sinuo-
sas y azules profundos. Pintado en 1889, la obra trata
de las vistas nocturnas que tenia Van Gogh desde su
habitacioén en el sanatorio mental de Saint - Remy,
donde paso los ultimos afios de su vida.” 1

1. Fragmentos extraidos de la web del evento Imagine. https://www.imagine-
vangogh.com/?lang=es


https://www.imagine-vangogh.com/?lang=es
https://www.imagine-vangogh.com/?lang=es

RED LATINOAMERICANA DE PNL
www.redpnl.net

IMAGINE Van Gogh S

Vincent Van Gogh y las creencias
Por Andrea Jaime Irigoyen

“Celebrado tanto por su practica artistica como por su personalidad,
Van Gogh produjo una obra que se encuentra entre las mas reconoci-
das del mundo.

El estilo distintivo de sus populares pinturas, definido por pinceladas
gruesas y una vivida paleta de colores, paisajes luminosos, expresivos
retratos y vibrantes naturalezas muertas vibrantes se han convertido
en representativos del artista.”

Y este camino me llevo a pensar en:
EL PODER DE LAS PALABRAS. CREENCIAS

En el camino de la vida, inevitablemente, como en todo camino pode-
mos tropezar y caer, y segun las palabras que nos digamos seran un
bache del que saldremos mas rapidamente, o un pozo oscuro, sin fin,
todo dependera de lo que nos digamos.

Entonces, estas experiencias van creando patrones mentales a partir de los cuales actuamos, siendo que
estos nos limiten o nos potencien.

Podria decir, que se configuran como “anteojos” con los que miramos el mundo y al cambiarlos, cambia
la forma de ver, de experimentar y asi podemos modificar nuestras acciones y creencias.

Van Gogh dijo “La gente paga mucho por la obra cuando el propio pintor esta muerto.” Y “la gente siem-
pre desprecia a los pintores vivos” y asi murié pobre, olvidado y su fendmeno nace una vez él ha muerto.

Hay variadisimas formas de trabajar con las creencias, mencionaré tres:

En el desarrollo de Taquion de “Boicoteador a Mentor*, Daniel Cuperman se expresa asi sobre las
creencias:

“Como creemos que son ciertas y no las hemos desafiado a los largo de los afios, quedan como filtros de
la realidad y funcionan no solo deteniéndonos e impidiéndonos caminos exitosos, sino que se refuerzan
asi mismas como profecias auto cumplidas. Asi que salimos al mundo desde ese modelo mental y por
supuesto, comprobamos una y otra vez que es asi. Lo que la creencia cree, ha establecido un patrén
que actuamos una y otra vez. “

Y la propuesta la grafica asi:
Las personas detectan dos campos de representacion, uno ala derecha y el otro a la izquierda.

Uno es nuestro lado cémodo (donde nos representamos lo positivo, lo que nos gusta, lo bueno) y el otro
Sera nuestro lado incomodo (lo negativo, lo malo, lo que no me gusta).

Lado
incomodo
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Vincent Van Gogh y las creencias
Por Andrea Jaime Irigoyen

En el LADO INCOMODO identificaremos la voz del BOICOTEADOR INTERNO, la voz que expresa la
creencia limitante. Los boicoteadores pueden aparecer como una o varias voces, Uuno o varios persona-
jes, arquetipos o personajes familiares.

Por ejemplo la creencia dice: VOS NO PODES

Una vez que aparece esta representacion y expresa la creencia limitante, la pasamos al LADO COMO-
DO. Al pasarla vemos como cambia y como en ese paso se transforma en un MENTOR/A.

Desde este nuevo lugar esta para ayudarnos y aconsejarnos. Escuchamos lo que tiene para decirnos,
establecemos un dialogo.

Por ejemplo, nos dice VOS PODES y nos pregunta: ; QUE ES LO QUE PENSAS QUE NECESITAS PA-

RA ESTAR LISTO PARA ENCAMINARTE HACIA ESE PROYECTO? ; QUE FALTA? ; QUE MAS PO-
DES HACER?

En segundo lugar podemos reflexionar sobre las creencias a través de las palabras de Tony Robbins
que se expresa asi al respecto:

Durante los dltimos 40 afios he estudiado la actitud mental y las estrategias de las personas exitosas, y
he comprendido la verdadera razén que nos aleja de nuestras metas personales y profesionales.

Esta razén se esconde detras de estas 2 posibilidades:
1. Nos falta informacién sobre "cémo funcionamos"” en realidad, sobre las razones que condicionan nues-
tras decisiones, acciones y resultados
2. Sabemos la teoria pero algo nos bloquea y no la ponemos en practica.
Por ultimo, de una adaptacion de la metafisica surge CREER VS. SABER
¢ Qué ocurriria si hacemos el camino inverso?
Hacemos que todo suceda antes que suceda, prestamos atencion

a nuestras palabras y planteamos claramente el objetivo.

“Las palabras crean emociones y ellas influyen y crean nuestra realidad. “

Hay un video espectacular de Greg Braden que explica esto:

https://www.facebook.com/GreggBradenEnEspanol/videos/521456292036846/

Hasta que no aprendemos a SABER que podemos tener algo, o SER de determinada manera, no podre-
mos tenerlo completamente...

‘Debes primero tener algo antes de poder tenerlo”

El secreto de tu éxito ES SABER que seras exitoso VS. El secreto de tu esfuerzo ES CREER que seras
exitoso. Por lo tanto... Creer Vs. Saber

El problema en nuestra programacién en realidad, no esta en lo que NO sabemos, sino en lo que sabe-
mos, CREER O LAS CREENCIAS son la barrera o limitacion fundamental en nuestra manifestacion
natural.

Nuestro SABER nos permite comprender que los obstaculos se nos presentan para ayudarnos... Como
SABEMOS que lo lograremos, cada obstaculo es un beneficio, comprendemos porque aparece tal cir-
cunstancia, no lo experimentamos como un obstaculo...


https://www.facebook.com/GreggBradenEnEspanol/videos/521456292036846/
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Vincent Van Gogh y las creencias
Por Andrea Jaime Irigoyen

Un ejercicio posible: _
HAZ DE LB

TRIANGULO EVOLUTIVO ey - @ e

1 - Pensamientos Dominantes
2-CREO vs. SE
3 - Adiestrar al cuerpo en la experiencia del SABER.

TAREA 1

1.1 Define cuales son los Pensamientos Dominantes
que debieras tener en funcion de tu Intencion. Toma
consciencia también de cuales son los Pensamientos
Dominantes que tienes sin consciencia, y que no se es-
tructuran en tu SABER.

Toma consciencia durante una semana, es decir obser-
va, como incorporas tus Pensamientos Dominantes SE-
LECCIONADOS, en coherencia con tu nuevo SABER

2 - Presta atencion a tus palabras, a que es lo que di- | :
ces...

TAREA 2
2.1 Presta atencién y observa cuando utilizas CREO y cuando usas SE...
TAREA 3

3.1 Presta atenciéon al funcionamiento de las cosas cotidianas de tu vida: Gravedad, Motricidad de tu
Cuerpo, Electricidad, Tecnologia, Microondas, Auto, etc.

3.1 Reflexiona y toma consciencia de que NO comprendes exactamente como funcionan y te daras cuen-
ta que no necesitan de tu entendimiento o colaboracion para funcionar, y que no necesitan de tu esfuerzo
para que puedan suceder...

3.1 Observa COMO SE SIENTE SABER, con certeza y sin esfuerzo, que todo ello funcionara:
* Tus piernas al caminar...
* Las horas no dejan de avanzar una cada hora...

* La luz no dejara de funcionar en tu casa cada vez que la necesites...
* Tu auto no dejara de arrancar cuando prendas la llave, etc...

Cierre del triangulo evolutivo:
Despiértate, cada uno de los 7 dias de ésta semana, SABIENDO que tendras un gran dia...

Muchas Gracias !!! La magia continua

DRA. ANDREA VICTORIA JAIME IRIGOYEN
TRAINER EN PNL
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Innovando desde el uso del lenguaje
Por James Lawley

Imagine a un maestro ensefiando una nueva clase y diciendo:
"Aprender un segundo idioma es como aprender cualquier otra cosa:
necesitas muchos comentarios para saber como te va".

Un estudiante comenta:

"He aprendido muchas cosas diferentes, desde algebra hasta zoologia
e incluso andar en bicicleta, y cada una de ellas ha requerido su propia
forma uUnica de aprender. Ademas, es obvio que una vez que haya
aprendido un idioma, no necesitaré a nadie para decirme."

El maestro piensa: "Oh, necesito vigilar a este estudiante”. Ella sonrie y
responde:

"Mis alumnos siempre me dicen que les gusta mucho observar la tarea
y aprender es adquirir nuevas habilidades, los principios basicos son mas o menos los mismos".

Un silencio descendid sobre el saldn de clases. El estudiante mira fijamente al espacio: 'las luces estan
encendidas, pero no hay nadie en casa', y se dice a si mismo: ";Ddénde me meti en problemas?".

Esta no es la mejor manera de empezar un curso. El maestro y el alumno también pueden estar hablando
un idioma diferente. Las palabras estan en el mismo idioma, pero su estructura de comunicacién es
completamente diferente. ; Como podemos empezar a acercar estos dos mundos?

A principios de la década de 1970, Richard Bandler y John Grinder querian averiguar qué efectos tenia la
estructura del lenguaje en nuestros procesos internos (nuestra experiencia subjetiva). El resultado de su
investigacion fue una nueva forma de pensar sobre el pensamiento: la Programacion Neurolingliistica
(PNL).

Bandler y Grinder encontraron que los individuos parecian comunicarse usando estructuras consistentes
de lenguaje que pueden reconocerse, con el tiempo, a través de patrones repetitivos. Uno de los
elementos estructurales que identificaron se conocié como Metaprogramas, el tema de este articulo. En
un momento de comprension, se dieron cuenta de que las personas que usaban patrones de lenguaje
similares rapidamente desarrollaron una relacién profunda. También notaron que cuando estos patrones
de lenguaje no estaban alineados, las personas se confundian, discutian o les resultaba dificil entenderse
mutuamente.

Ademas, cuando estos patrones se presentaban al individuo, éste no era consciente de ellos. Entonces,
este aspecto de la produccion del lenguaje obviamente tiene lugar en un nivel inconsciente.
Una vision general

Este articulo le dara una visién general de cémo aplicar la idea de los metaprogramas en el aula y, por lo
tanto, mejorar la eficacia de su ensefianza. Explicaré en detalle tres metaprogramas que creo que son
fundamentales para el aprendizaje: Similitudes - Diferencias, Tamafio de pieza (informacion) y Contexto
de referencia.

Quienes estén familiarizados con los perfiles de Myers-Briggs y los tipos psicoldgicos de Carl Jung
pueden notar las similitudes con los metaprogramas. Sin embargo, hay una distincién significativa: los
metaprogramas no son tipos de personalidad. Son formas de procesar la informacion y la comunicacion
en el momento.

Los indicadores linguisticos se presentan en cada oracién, hablada o escrita. Son reconocibles al
instante, jcuando sabes qué buscar!

La investigacién ha demostrado que la mente consciente normalmente solo puede prestar atencién a
"siete, mas o menos dos, piezas de informacion" a la vez. (2) Sin embargo, la mente inconsciente es
capaz de procesar millones de bits de datos recibidos de nuestros sentidos externos e internos cada
segundo. Sin embargo, estos datos necesitan ser clasificados de acuerdo a lo que es importante en ese
momento y dentro del contexto en el que nos encontramos.

Este proceso de clasificacion puede considerarse como un filtro perceptivo. Por lo general, lo hace el
inconsciente y tiene una gran influencia en cémo nos comportamos en el mundo.
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Usando la analogia del software de computadora, este nivel de procesamiento puede considerarse como
los 'programas' que controlan los 'programas linguisticos y de comportamiento'. Por eso se presentan
como Metaprogramas.

Nuestro enfoque natural es explicarnos a nosotros mismos de la manera que mejor se adapte a nuestras
percepciones de como entendemos las cosas. Esto funciona muy bien para la mayoria de los
estudiantes. Sin embargo, es probable que haya algunos de ellos cuya forma de pensar sea bastante
diferente a la nuestra, lo que les dificulta aprender. En estas circunstancias, podemos mejorar la
comunicacion observando los metaprogramas que utilizan y modificando nuestro lenguaje para que
coincida.

Se ha dicho que la ensefianza se trata de transferir informacion, hasta que usted o sus alumnos se
encuentren con un problema. Es en estos momentos cuando el uso de metaprogramas puede ser muy
eficiente.

Como las personas tienden a tener el habito de organizar sus experiencias usando ciertas combinaciones
de metaprogramas, estos pueden ser Utiles para predecir su comportamiento. Recuerda que son guias de
comportamiento y que nadie actua exclusiva y permanentemente sobre un metaprograma especifico.
Para ser mas exactos, hay un espectro continuo, en el que cada extremo representa un comportamiento
extremo. Dependiendo del contexto, cada uno de nosotros tiende a gravitar hacia un extremo u otro. Es
muy interesante, porque cuanto mayor es el nivel de estrés que experimentamos, mas probable es que
volvamos a nuestro antiguo patron de comportamiento y, en consecuencia, reduzcamos nuestra
adaptabilidad, justo cuando mas la necesitamos.

Los investigadores han identificado una gran cantidad de metaprogramas distintos, muchos de los cuales
tienen aplicaciones especializadas. Sin embargo, alrededor de 10 parecen operar en casi todos los
contextos. Los siguientes son tres metaprogramas seleccionados que he encontrado que son los mas
utiles en el entorno de ensefanza.

SEMEJANZAS — DIFERENCIAS

Cuando estas ensenando, probablemente hayas notado como algunos estudiantes parecen aprender
mejor al relacionar la informacion con lo que ya saben, mientras que otros prefieren buscar algo diferente
de lo que ya saben. Estos dos enfoques del aprendizaje son aspectos de la forma mas fundamental de
percibir el mundo.

Algunas personas tienden a notar lo que es similar, lo que es comun, cédmo las cosas son como siempre.
En el lenguaje de la PNL, se dice que exhiben un comportamiento de "similitud". Los profesores que son
fuertemente "similares" prefieren usar métodos probados y verdaderos, se identifican facilmente con sus
alumnos y les gusta la continuidad.

Pueden decir:

"El arte de ensefiar se aplica a todos los temas".

"Los Operadores de Necesidad Modal son como los padres: te dicen lo que puedes y no puedes hacer,
lo que debes o no debes hacer".

"Ya estaba usando este material de PNL y no lo sabia".

"Obtuviste un 80% de aciertos en el examen".

Otras personas enfatizaran cuan diferentes son las cosas. Han notado lo que falta, lo que no encaja.
Entienden por las 'diferencias’. A los profesores que son buenos en las "diferencias" les gustan los
métodos nuevos y radicales, detectan los errores con facilidad y se emocionan cuando las cosas
cambian.

Diran cosas como:

"Estoy ensefiando de una manera completamente diferente a como lo hacia el afio pasado".
"El inglés no es como otros idiomas".

"Lo que no notaste fue el cambio en el tiempo del verbo".

"Tuviste un 22% de errores".
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Es posible que ya haya notado que lo anterior se aplica tanto a la forma en que aprendemos como a la
forma en que ensefiamos. Podrias pensar que los estudiantes que estan de acuerdo con lo que ensefas,
siguen tus instrucciones, copian tu forma de hacer las cosas, son estudiantes perfectos; especialmente si
usas la analogia pensando en ti mismo. O, mas probablemente, simplemente prefieren aprender por
similitud.

Por otro lado, los estudiantes que sefialan inconsistencias en tu explicacion, tus errores, y que siguen
diciéndote que las cosas son diferentes a lo que dijiste, no fueron enviados a este planeta solo para hacer
de tu vida un infierno. Estos estudiantes en realidad estan entendiendo el mundo de la mejor manera que
saben: estan aprendiendo a través de las diferencias.

La forma de llamar la atencion de una persona que tiende a las diferencias es explicar como lo que esta
aprendiendo es nuevo, unico, diferente. Déle ejercicios para encontrar lo que esta mal, lo que faltay
cémo han cambiado las cosas.

Con una persona de "similitudes", debe mostrar cuan similares son las cosas a lo que ya sabe, cémo
cada idea se basa en la anterior y enfatizar areas de acuerdo y continuidad.

Como experimento para ver como funciona este metaprograma, muestre 3 monedas a un grupo de
personas y pregunteles a cada uno: "; Qué notaste en ellas?" Luego escuche si tienden a notar
similitudes o diferencias. La mayoria de las personas, si lo piensan durante mucho tiempo, notaran
ambos. Sin embargo, lo que notan primero tiende a ser consistente.

GENERALES - ESPECIFICAS (PIEZA GRANDE - PIEZA PEQUENA)

Este metaprograma es uno de los mas importantes en la ensefianza. Los estudiantes aprenden facil y
cémodamente cuando reciben informacién en "trozos" que son del tamafo de sus preferencias
inconscientes. Si la informacion presentada es demasiado general o demasiado detallada para su
preferencia, pierden interés, se confunden y, a menudo, comienzan a sentirse incémodos. Esto puede
generar dudas o ansiedad y el aprendizaje se ralentiza rapidamente.

Entonces, a las personas "grandes" les gusta una descripcion general primero, hablan de generalidades y
se abruman con informacion muy detallada. Una vez que ven la imagen completa, hacen conexiones y
saltan de una idea a otra. Pueden carecer de claridad al dar o seguir instrucciones. Esta forma de
comportarse puede considerarse como ver el mundo a través de una lente gran angular.

Los maestros pueden atraer a los generalistas entre nosotros comenzando con declaraciones de gran
alcance como:

"Este semestre vamos a aprender gramatica".
"Usa el siguiente ejercicio para practicar lo que aprendimos hoy".
"¢ Qué has aprendido hasta ahora?"

Las personas de "piezas pequenas" se sienten estimuladas por los detalles, las listas de informacién y los
pasos especificos. Les molesta la falta de claridad, las generalidades y lo que llaman "perfumeria”. Sacan
conclusiones a partir de pequefios fragmentos de informacién o ejemplos. Es como mirar el mundo a
través de un microscopio.

Cabe senalar que los estudiantes que necesitan recibir informacion "especifica" son una minoria. Los
maestros pueden atraer a estos estudiantes usando muchas frases preposicionales y modificadores
adicionales y brindando informacion precisa de manera ordenada, como:

"Este semestre vamos a aprender 4 aspectos de la gramatica. Primero vamos a estudiar sintaxis, luego
morfologia, fonologia y finalmente semantica".

"¢ Cémo cambid su opinidn, en este ultimo ejercicio, cuando estaba en el rol de policia, antes y
después de que el sospechoso diera su explicacion?"

Preferir una visién general primero o querer ir directo al meollo del asunto no es ni bueno ni malo. Es
cémo diferentes personas procesan la misma informacion para poder entenderla. He visto a estudiantes
"grandes" salir del aula sintiéndose fisicamente enfermos porque el educador les estaba dando
informacion demasiado detallada para que la procesaran.



RED LATINOAMERICANA DE PNL
www.redpnl.net

LA APLICACION DE LOS METAPROGRAMAS EN EL AULA

Innovando desde el uso del lenguaje
Por James Lawley

Lo que debe hacer un maestro concienzudo es asegurarse de
conocer sus propios metaprogramas preferidos y aprender a
'traducir' para asegurarse de que el otro extremo del espectro
esté bien representado. Cuando le expliqué este metaprograma a
un maestro ("grandes partes"), respondio:

“Hay algunos alumnos en mi clase que siempre estan pidiendo
mas informacion sobre el tema que estoy ensefiando. Les doy lo
que piden, pero ha sido con una actitud un poco ofendida. Ahora
me he dado cuenta de que necesitan mas detalles. para aprender
de su camino, y con mucho gusto les daré la informacién”.

¢, Te imaginas coOmo mejorara su relacion con estos estudiantes y
coémo todos en la clase notaran los cambios?

CONTEXTO DE REFERENCIA: INTERNO — EXTERNO

¢, Cémo sabes cuando has hecho un buen trabajo?
Piensas para ti mismo: "Parece que todo sali6 bien" o "Algo dentro me lo dice" o "No sé cémo lo sé, pero
lo sé".

O tal vez esté pensando: "Cuando los estudiantes me dicen que han aprendido algo" o "Los resultados de
los examenes son la verdadera prueba" o "Cuando veo una sonrisa en sus rostros".

Si tienes mas afinidad con el primer ejemplo, tomas decisiones y juicios en base a una fuente interna de
informacion, es decir, dentro de ti mismo. En el segundo caso, la decision se basa principalmente en
informacion ajena a uno mismo: es decir, en otras personas, en libros, en investigaciones.

El conocimiento de este metaprograma es de suma importancia a la hora de dar feedback. Un estudiante
"externo" necesita retroalimentacion del maestro para evaluar su progreso. Si le preguntas a un individuo
fuertemente externo como cree que lo esta haciendo, es probable que responda: "Bueno, uhm, jcémo
crees que lo estoy haciendo?" Hablar con los alumnos "de fuera" de la siguiente manera es respetar su
forma de pensar:

"Estoy muy impresionado con tu progreso".
"Tus padres estaran encantados cuando te vaya bien en los examenes".
"Rudyard Kipling dijo que la palabra es la droga mas poderosa utilizada por la humanidad".

Si le pregunta a un "informante” como cree que le esta yendo, es probable que dé una respuesta directa.
Los estudiantes fuertemente "internos" pueden resentir la retroalimentacion, especialmente si contradice
su opinion. Estan motivados por su propia evaluacion de cuanto han progresado y pueden pensar:

"¢ Quién eres tu para decirme eso?".

Entonces, la forma de estar en armonia con una persona que exhibe este tipo de comportamiento es
decir cosas como:

"Me gustaria saber como crees que te esta yendo y luego podemos conversar sobre tu progreso”.
"; Cémo vas a saber si ya has aprendido esto?"
"Depende de usted decidir si hacer esta tarea a tiempo es lo mejor para usted".

Una forma de averiguar como funciona este metaprograma es preguntar a tus compaferos de clase: "Si
crees que ensefiaste una buena clase y escuchas a los estudiantes decir que fue horrible, ¢ cual es tu
reacciéon inmediata?" Si responde con ";Y qué es lo que entienden?" o "Probablemente solo estan
bromeando", estas recibiendo respuestas tipicamente internas. Respuestas como "Me sentiria muy mal"
0 "Me pregunto como me equivoqué tanto" suelen ser respuestas externas.

Por supuesto, nadie es totalmente externo o interno. Sin embargo, cuando alguien tiene una preferencia,
puede perder el respeto y la compenetracion muy rapidamente si no se comunica con ellos en su estilo
preferido.
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COMBINANDO METAPROGRAMAS

Cuando hayas adquirido cierta habilidad para reconocer los diferentes metaprogramas, te daras cuenta
de que no usamos un solo patrén. Por el contrario, inconscientemente agrupamos varios patrones en
cada oracion.

En el ejemplo al comienzo de este articulo, el maestro estaba siguiendo en gran medida las similitudes,
usando generalidades y operando desde un contexto externo de referencia. El estudiante estaba
clasificando por diferencias, siendo especifico y mostrando una fuerte referencia interna. De ahi la falta
de comunicacién. El maestro podria haber dicho:

"Entonces, cada tipo de aprendizaje es una experiencia nueva para usted, y espero descubrir como la
forma en que ensefio es diferente de la que ha tenido antes. Primero, creo que es importante que los
estudiantes controlen su propio progreso mas alla de los métodos de evaluacion tradicionales". . . Y
habra momentos especificos en los que realmente apreciaria si pudieras brindarme una actualizacion
detallada sobre el progreso que has logrado".

Si esto se dice con una intencion genuina, el efecto sera reconocer el enfoque natural del aprendizaje del
estudiante. El maestro demuestra su deseo de trabajar con este estudiante para lograr sus objetivos de
aprendizaje y comienza a establecer una relacion profunda, no solo con el estudiante, sino con toda la
clase.

Resumen

El Metaprograma es una forma de entender el comportamiento. Las personas no tienen metaprogramas,
usan un lenguaje y un comportamiento que indican formas particulares de clasificar la informacion y
comprender el mundo. No hay metaprogramas correctos o incorrectos, buenos o malos. La pregunta que
nos hacemos en PNL es: json utiles en este contexto?

En el salon de clases, hacer coincidir la estructura de los patrones linguisticos de sus alumnos creara una
buena relacion, facilitara el aprendizaje y creara la seguridad necesaria para que reciban
retroalimentacién. Recomiendo enfocarse en aprender a identificar y usar un metaprograma a la vez. Una
vez que domines esto, puedes comenzar a usar una combinacién de ellos.

Un requisito previo para aumentar su propia flexibilidad linguistica y de comportamiento con los
metaprogramas es conocer sus propias preferencias. Luego, a medida que cambia su lenguaje al
extremo opuesto del metaprograma, puede notar como sus alumnos reaccionan de manera diferente.

Si bien hay mas aplicaciones para metaprogramas que podrian incluirse en este articulo, espero haber
logrado tres objetivos:

Descubrié que puede relacionar este articulo con su propia experiencia docente y ver como ya esta
utilizando algunos de los conceptos (similitudes), aunque de una manera diferente. Y que también te
animaste a pensar en nuevas formas de comunicarte con tus alumnos [Diferencias].

Tiene una descripcidn general para obtener una idea general [Big Chunks] de cémo identificar y usar
especificamente los tres metaprogramas de similitudes-diferencias, general-especifico e interno-externo
[pequenios fragmentos].

Finalmente, descubrié como funcionan los metaprogramas para usted y como puede ver una mejora en
su desempefio como docente [referencia internal.

Ahora puedes entender que yo, que soy interior -pequenas piezas- diferencias, lo personalmente
beneficioso que ha sido para mi el uso de metaprogramas. Preguntele a mi esposa, externa - Piezas
grandes - jsimilitudes! [referencia externa]
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Imagina el siguiente didlogo:

Mama: "; Como vas a castigar a Barry por volver tarde?"
Padre: "No sé. ; Qué quieres hacer?"

Madre: "No sé. Tu decides".

Padre: "No me puedo decidir. Haré lo que tu quieras".
Madre: "Yo decidi la ultima vez. Esta vez tu decides".

¢, Suena familiar? O también pueden estar tratando de decidir a
qué restaurante ir, o ver qué pelicula, o incluso a dénde ir en sus
préximas vacaciones, etc.

Esta es una de esas conversaciones pequefias pero no menos frustrantes que actian como una infeccion
viral progresiva en las relaciones. La estructura oculta que hace que esto aparezca es la falta de limites.
Un umbral es cuando, en una determinada situacién, una persona sabe exactamente lo que quiere (de
manera profunda aunque no siempre mostrandolo) y esta decidida a exigirlo con congruencia o bien sos-
tenerlo con consistencia. Una de las principales razones por las que algunos tienen problemas para esta-
blecer limites en nuestras relaciones directas es nuestra incapacidad para pedir lo que queremos. Lo que
REALMENTE QUEREMOS, en el fondo.

¢, Coémo sabemos cuando debemos establecer un limite? Para muchos de nosotros, esto ocurre junto con
uno de los siguientes hechos: somos acusados, somos humillados, atacados, rechazados, abusados,
estamos enojados, nos explicamos en exceso, nos justificamos a nosotros mismos o a alguien mas, nos
defendemos a nosotros mismos o a alguien. de lo contrario, somos elegidos como victimas, somos objeto
de burlas, agarrados, coaccionados y/o manipulados.

En mi experiencia de ayudar a cientos de nifios de todas las edades con sus problemas en la escuela,
descubri que la falta de limites tiene un efecto desestabilizador en muchas familias. Cuando nuestros hi-
jos estan creciendo, la estructura es una de las muchas caracteristicas de una familia feliz. Si nuestros
hijos no saben lo que se espera de ellos, terminan confundidos y frustrados. Muchos de ellos terminan
teniendo problemas para tomar decisiones. Tampoco tienen metas que puedan llamar propias y ninguna
direccion para lograr nada. Esto sucede cuando uno o ambos padres toman las decisiones por el nifo. El
nifio aprende a esperar hasta que el padre le diga qué hacer. Los limites establecidos para un nifio le dan
los parametros dentro de los cuales tiene la oportunidad de ejercitar sus habilidades para tomar decisio-
nes. La situacion obviamente variara con la edad del nifio y se volvera mas compleja y variada a medida
que el nifio crece y puede manejar mas responsabilidades.

Por supuesto, hay otros escenarios mas graves que resultan de la falta de limites. A veces, las personas
permanecen en relaciones fallidas durante mucho tiempo. Algunas personas permaneceran en relaciones
abusivas cuando no establezcan limites. Una de las caracteristicas mas obvias de la adiccién es la inca-
pacidad de establecer limites. Muchos problemas entre padres e hijos en la educacién también son un
resultado directo de esto.

La razén de esto tiene tres partes. Primero, a veces ni siquiera sabemos lo que realmente queremos. Se-
gundo, a veces no podemos pedir lo que queremos. En tercer lugar, a menudo estamos "enganchados"
por emociones profundamente arraigadas que nos empujan mas alla de nuestros limites.

Algunas de las razones por las que no sabemos lo que realmente queremos son: no sabemos como enfo-
carnos y profundizar dentro de nosotros mismos para averiguarlo; estamos sirviendo tanto a otro que nos
negamos a nosotros mismos; tenemos miedo de revelar nuestro lado mas profundo; tenemos miedo de
ser rechazados; sentimos que estamos siendo egoistas; 0 mas a menudo, sentimos que lo que queremos

no cuenta.

Las razones por las que no pedimos lo que queremos son las mismas cuando no estamos seguros. No
tenemos permiso. Pensamos que los demas nos consideraran egoistas. Pensamos que lo que queremos
no le importa a los demas. O, literalmente, no sabemos como preguntar.
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En los seminarios que he dirigido sobre el establecimiento de limites, siempre me ha sorprendido obser-
var como los duefios de negocios, abogados, psicélogos y otros tipos de profesionales altamente exitosos
y articulados ven cémo sus palabras se vuelven papilla en sus bocas cuando intentan pedirlo lo que real-
mente quieren. Simplemente no pueden pronunciar las palabras.

En la tercera razon por la que no ponemos limites, las emociones nos “enganchan” porque tienen su raiz
en problemas no resueltos de la vida, tales como: necesitamos cuidar de los demas, necesitamos expli-
carnos, necesitamos defendernos, necesitamos mantener la paz, necesitamos ser queridos, o ser ama-
dos, etc. A menudo, estos son problemas ocultos de la infancia que nunca se han resuelto y que tienen
muy poco que ver con nuestro conyuge o situacién actual. Por lo general, tiene mucho que ver con nues-
tra historia personal en la infancia.

Entonces, incluso si podemos determinar lo que queremos y pedirlo, estas emociones mataran nuestra
concentracién y nos impediran mantener nuestros limites. Terminamos discutiendo sobre cosas que real-
mente no nos importan y nos desviamos de nuestra peticion original, lo que queremos. Cuando esto su-
cede, a veces nos sentimos manipulados, coaccionados o enojados. A veces peleamos. Otras veces nos
retiramos. La mala noticia es que esto le sucede a muchas familias. No establecer limites es uno de los
principales canceres que roban a las familias la intimidad, el respeto y la confianza. La buena noticia es
que establecer limites es una habilidad valiosa que se puede aprender.

REGLAS DE CONFRONTACION

A veces no establecemos limites en las relaciones porque tenemos miedo de la confrontacion o la ira.
Algunos de nosotros somos pacificadores naturales y cualquier amenaza de pelea o confrontacion nos
lleva a hacer cualquier cosa para calmar las aguas y calmar a todos. Desafortunadamente, nuestros pro-
pios limites a menudo se violan en aras del mantenimiento de la paz. Cuando otros constantemente vio-
lan nuestros limites, necesitamos confrontar nuestro comportamiento para mantener nuestros limites.
Para ello, debemos ser capaces de afrontarlo de forma segura y saludable. Lo haces de acuerdo con las
siguientes "reglas de confrontacion".

QUE NO HACER

No atacar: acusar a la otra persona provoca una de las siguientes dos respuestas: luchar o huir. Ninguna
de las respuestas es util para establecer limites y hara que la confrontacién se intensifique hasta el aisla-
miento fisico o emocional. Este retiro produce una atmésfera en la que ninguna de las personas se siente
libre de hablar franca y abiertamente. Otro medio de ataque incluye el sarcasmo. El sarcasmo es muy
sutil y encubierto y dificil de detectar como un ataque. Ademas, el uso excesivo de la palabra "TU" hara
que la otra persona sienta que la estas senalando verbalmente con el dedo y atacandola.

No humille: humillar a la otra persona es un ataque a la identidad o el caracter de la otra persona. Esto
puede relacionarse con fracasos de su infancia u otra humillacién que haya enterrado. Si acepta tu humi-
llacién, se avergonzara mucho o no podra concentrarse ni negociar limites contigo. Mas tarde puede vol-
verse resentida y amargada.

No rechace: el rechazo es una disminucién en el caracter o el valor de la otra persona. Implica decir "no"
sin tener en cuenta el punto de vista de la otra persona, como si no importara lo que piensa o siente.
También se puede hacer tomando decisiones unilaterales sin consultarla (probablemente porque no im-
porta lo que ella piense o sienta).

No expliques, no te disculpes ni te defiendas: cuando estableces un limite, tienes la oportunidad de mos-
trar tu razonamiento y las razones del limite ANTES de entrar en una confrontacion. jLAS RAZONES NO
NECESITAN SER REPETIDAS! Si las repite durante la discusion, se encontrara sobre explicando las
razones, disculpandose o defendiendo las razones. Esto lo sacara de su concentracion y evitara que se
cifia a su limite constantemente. Por lo general, la discusion se deteriora hasta convertirse en un alterca-
do sin sentido sobre algo que no siempre esta relacionado con lo que inicié la discusion.
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No utilice las palabras PERO, PORQUE, SOLO, INTENTANDO o LO SIENTO; estas palabras son una
invitacion a prolongar la confrontacidon. También te tientan a alejarte de tu limite.

QUE Si HACER

Di "Quiero..." o "No quiero...". Estas son declaraciones de limites. Cuando comience la confrontacion, y
después de haber presentado aclaraciones, excusas, etc., concéntrese casi exclusivamente en sus limi-
tes. Incluso si cree que esta siendo agotador o redundante, siga repitiendo sus limites: lo que quiere y/o
no quiere.

También se puede hablar de sentimientos y emociones (tuyas o de ellos). No hables de situaciones o
comportamientos. Los ejemplos son:

"Entiendo como te sientes... (solo una palabra)..." y luego repite lo que quieres o no quieres.
"Me siento preocupado cuando tu..." y luego repite lo que quieres o no quieres.

Recuerde que estas reglas de confrontacién ocurren DESPUES de que haya tenido lugar una "discusién
razonable". Por lo general, las aclaraciones, disculpas, etc., ya se han producido y no es necesario que
las repita.

El punto principal al establecer limites es pedir lo que REALMENTE QUEREMOS, EN EL FONDO. Esto
implica lograr la concentracion y permanecer alli. Las reglas de confrontacion nos ayudan a mantenernos
enfocados y evitan que nos involucremos en la ira o discusiones interminables.

REGLAS DE IRA

Muchos de nosotros tenemos tanto miedo a la ira que la evitamos y evitamos establecer limites porque
"ino queremos volver loco a nadie!" Esto nos priva de nuestro poder natural. La ira es una emocién natu-
ral dada por Dios que tiene un propésito. Para ser utilizado, simplemente necesitamos saber cémo mane-
jarlo para que no se intensifique y se salga de control.

NO MENTIR O “ENSAYAR”

Cuando usas la mentira, corres el riesgo de intensificar el argumento porque el uso de la mentira es de-
masiado degradante y provocativo. La persona generalmente tomara represalias o se retirara. En ambos
casos, puedes ganar la batalla pero perder la guerra. Es probable que pierda la concentracion y no pueda
mantener su limite.

El ensayo es cuando imaginas la préoxima confrontacion y practicas lo que vas a decir. Te imaginas su
respuesta y como o qué diras para contrarrestarla. Normalmente ganas estas pruebas. El problema con
el ensayo es que acumula dentro de ti emociones de ira, furia o0 una indignacion justificada que facilmente
se convierte en confrontacién cuando la otra persona no responde de la forma en que ensayaste. Las
emociones se vuelven muy volatiles y explosivas. Una vez mas, pierde la capacidad de permanecer cen-
trado y anclado en sus limites.

NO REPRIMAS

Suprimir es cuando decides bloquear el problema y no tratarlo, por el motivo que sea. Cuando reprimes
las emociones y los problemas, tienden a aparecer en momentos imprevistos o en ocasiones no relacio-
nadas. Suprimir es como mantener la llama bajo una olla a presion y cerrar la valvula de seguridad; even-
tualmente, algo sucede.
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EXPRESATE EN 24 HS

A veces, la diplomacia o el momento son mas importantes que "dejar que todo salga a la luz" honesta-
mente. Asi que ponga las emociones y la confrontacidn en suspenso hasta que ambas partes puedan
recibir y enviar mensajes en un estado de recursos. Esto no es represion. Esto es similar a la estrategia
clasica de "contar hasta 10". Sabe que va a manejar esto y quiere que las condiciones sean 6ptimas para
el éxito.

EXPRESATE CON LA PERSONA ADECUADA

Muchas veces cuando estamos en una confrontacion, agotamos la paciencia de nuestros amigos y cole-
gas contandoles todo sobre nuestra confrontacion. Esto es bueno para descargar nuestra frustracion,
pero hace muy poco por nosotros o por ellos. Tampoco resuelve el problema con la persona adecuada.
Una vez que haya encontrado el mejor momento, asegurese de haber expresado sus emociones y limites
a la persona adecuada y no a un tercero.

SACALO DE TU MENTE, PERDONALO Y NO OLVIDES

Si ha sido maltratado por la otra persona y después de haber tenido la confrontacion, comparta sus emo-
ciones y establezca sus limites, salga de su mente y perdone a la persona, y desconéctese de la situa-
cién en su mente y corazén. Esto libera mucha energia emocional para actividades mas productivas. Sin
embargo, asegurese de tener el incidente o situacién en su memoria en caso de que vuelva a ocurrir. No
recordar puede conducir a un abuso repetitivo. Entonces, una vez que haya dejado de lado las emocio-
nes, es mejor guardarlas en la memoria por separado. De esta forma, tienes el recuerdo pero no la pre-
sion del exceso de equipaje emocional.

ENFOCATE Y MENTENTE ENFOCADO

Ponerse en un estado ingenioso y concentrado antes de la confrontacion es la mejor preparacion que
puede hacer por si mismo. Recuerda, si te confundes o sientes que te emocionas, esta bien decir "Quiero
pensar en lo que dijiste por un momento". Luego retirese y redna sus pensamientos y sentimientos mien-
tras regresa al estado de concentracién. Luego proceda con la confrontacion.

ESTABLECIENDO LIMITES CON AMOR

Cuando se encuentra en una confrontacion, es muy importante que usted y la otra persona sepan que la
confrontaciéon generalmente se trata de un comportamiento inaceptable y no de sentimientos por la perso-
na o su valor como ser humano. Por esta razén, es importante que se lo hagas saber de una manera
amorosa y afectuosa. También es importante que te cifias a tu limite mientras haces esto.

Si recuerdas, las relaciones de limites son declaraciones basicas sobre lo que quieres para ti y lo que
quieres de los demas. Entonces, una declaracion de limites suena como "Quiero..." y/o "Quiero que ha-
gas..." Una vez que hayas presentado tus explicaciones y la l6gica de tus limites, es importante persistir
con tu declaracion de limites mientras te concentras. Una variacién que se puede usar es agregar decla-
raciones de abrazo. Los ejemplos pueden ser: "Me preocupo mucho por ti Y quiero..." o "Estoy de acuer-
do contigo Y quiero..." o, cuando sientas que pierdes la concentracion, "Quiero pensar sobre lo que dijiste
Y quiero .. (un tiempo determinado) .. hacer esto ". O si las emociones se vuelven demasiado fuertes,
puedes decir "Me encanta la intensidad de tus emociones Y quiero..." Ten en cuenta que la palabra co-
nectora es "y" no "pero". No uses la palabra "pero" porque basicamente borra la declaracion que hiciste
antes de sus mentes.

Obviamente, puedes usar combinaciones de las afirmaciones de abrazos. Como "Una de las cualidades
que realmente aprecio de ti es tu intensidad emocional. Y quiero pensar en lo que dijiste por unos minu-
tos". O, "Estoy de acuerdo con algunas de las cosas que dijiste Y me gustas demasiado como para no
pensar en ello Y quiero que..." También es muy importante recordarles que estas poniendo un limite a su
COMPORTAMIENTO y que ellos, como personas, son valorados.
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EJERCICIOS PARA LA INSTALACION DE UNA ESTRATEGIA LIMITE

En lugar de tener que acordarse de establecer limites, recomiendo a mis clientes que instalen una estra-
tegia en ellos que se active automaticamente cuando surja un problema de limite. La siguiente es una
lista de procedimientos que les hago seguir. En preparacion para instalar la estrategia de limites, es im-
portante acceder total y completamente a los siguientes estados internos, incluida la fisiologia (postura,
gestos, etc.) que los acompafa. Se puede acceder a ellos: recordando un momento en que ocurrieron y
reviviéndolos, fantaseando con un momento en el futuro en el que podrian ocurrir o accediendo a su com-
portamiento en el presente. Por ahora, piense en la forma en que puede acceder a los siguientes esta-
dos:

A. Momentos de su vida en los que le gustaria establecer limites.

Para la mayoria, esto ocurre cuando ha sido acusado, humillado, atacado, rechazado, abusado, enojado,
se ha disculpado con alguien o con usted mismo, defendido a alguien o a usted mismo, ha sido atormen-
tado, molestado, agarrado, coaccionado y/o manipulado. Proponga una declaracién que describa o mar-
que esto para usted como un problema de limites. El mio es "Alerta!"

B. Un estado de disociacién o separacion.

Cuando te miras desde fuera de tu cuerpo y sin emociones. O bien, puede imaginar verse a si mismo en
la situacion. Preguntate de manera disociada, "; Qué esta pasando aqui?"

C. Un estado de reconocimiento de las propias emociones.

Ponte en contacto con tu cuerpo y tus emociones. En qué parte de tu cuerpo percibes tus emociones y
coémo te hacen sentir las diferentes emociones. A veces es mas facil comenzar a practicar con emociones
mas ligeras y progresar hacia emociones mas intensas. Hagase la pregunta " Como me siento ahora?"

D. Un sentimiento centrado que viene desde muy adentro.

Esto se puede llamar su sabiduria interior, su ser interior o su firmeza de caracter. Hagase la pregunta
"; Qué es lo que realmente quiero ahora?"

E. Un estado de acariciar a otros.

Esto puede ser con cualquiera. Elija a alguien a quien le resulte mas facil abrazar. De hecho, elige a va-
rias personas, hijos, nietos, perro, etc. Preguntese "; Qué esta pasando con ellos?" Busca lo positivo con
sentimientos de amor y caricia.

F. Un estado de positividad, determinacion y/o confianza.

Nuevamente, esto puede ser con cualquier contexto o situacién. Preguntese "Estoy bien, ;qué quiero de
ellos ahora?"

INSTALACION

Paso 1 — Tome seis hojas de papel y escriba en cada uno de los estados anteriores. Colécalos en el sue-
lo en linea recta con unos 30 cm entre cada uno en orden alfabético.

Paso 2: cuando esté listo, pise fisicamente cada una de las hojas y acceda al estado interno lo mas com-
pleto posible. Asegurese de hacer la pregunta provista cuando esté completamente en el estado. Realice
cada paso por separado, con un descanso entre cada estado para permitir que su fisiologia vuelva a la
normalidad. Cuanto mas puedas lograr el estado interno, mejor funcionara. (Sugerencia: deje el estado
interno "a" para el final)
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Paso 3: conecte los estados caminando de uno a otro en orden y haciendo la pregunta. Muévete de uno
a otro cuando sientas que los sentimientos del estado interno de ESTE lugar COMIENZAN a fortalecerse.

Paso 4: usa la estrategia en una situacioén limite de tu pasado. Imagina lo diferente que hubiera sido si
hubieras podido responder de esta manera. Discuta la diferencia con alguien. Es posible que desee hacer
esto con muchas situaciones limite pasadas. Si tienes alguno que involucre abuso, etc., puedes empezar
con los mas ligeros.

Paso 5: ahora imagina las proximas veces que podrias necesitar la estrategia de limite. Juega con estos
contextos o situaciones en tu mente a medida que avanzas en los seis pasos descritos anteriormente.
Cuando esté siguiendo los pasos, examine cOmo se siente.

Si es necesario, practique la estrategia con situaciones adicionales en el futuro en las que pueda necesi-
tar buenos limites. Después de practicar dos o tres veces, los pasos de la estrategia comienzan a volver-
se automaticos y suceden automaticamente. Lo Unico que experimentas es que piensas en una situacion
limite o te pasa una en la vida real en la que te enganchabas y de repente te encuentras al final de la es-
trategia.

UN EJEMPLO DE COMO ESTABLECER UN LIMITE

Imagine el siguiente didlogo entre un padre y un hijo adolescente sobre el tema de decidir a qué horair a
casa en una noche determinada durante la semana, con la escuela al dia siguiente.

Papa: Chris, creo que entre semana, tienes que volver antes de las nueve. De esta manera, puedo estar
seguro de que tu tarea estara lista, podras relajarte y tener tu mente lista para el dia siguiente y descan-
sar un poco. Si hay una emergencia o una situacién inusual, llama a tu madre o a mi antes de las 9:00.

Chris: (en tono quejumbroso) Oh papi, es muy temprano para ir a casa. No me voy a la cama hasta las
10:30 de todos modos.

Padre: En una noche con clase al dia siguiente, te quiero en casa antes de las 9:00.

Chris: (mismo tono quejumbroso y comenzando a enojarse un poco) jCreo que esto es injusto! Ninguno
de mis amigos tiene que llegar pronto a casa.

Padre: En una noche con clase al dia siguiente, te quiero en casa antes de las 9:00.

Chris: (cada vez mas enojado) Eso no tiene sentido para mi. Por qué pusiste las 9 en punto? Creo que
deberian ser las 10:00. Estas tratando de castigarme por algo. No te gusto como te gusta Susy ...

Padre: Padre: Hay momentos en los que realmente amo tu energia y persistencia y en una noche con
clase al dia siguiente, te quiero en casa antes de las 9:00. Es porque te aprecio y te amo que estoy esta-
bleciendo ese limite. Y la otra cosa que quiero en este momento es que esta es la Ultima vez que voy a
decir esto: en una noche con clase al dia siguiente, te quiero en casa antes de las 9:00.

Chris: ¢ Qué pasara si no estoy en casa a las 9:00?

Padre: Gracias por preguntar esto. Quiero que sepas las consecuencias. Cada vez que pierda la hora, la
proxima vez la hora de llegada sera 30 minutos antes. Y si llegas tarde dos veces, pondré consecuencias
adicionales como no tomar prestadas las llaves del auto. ¢ Podemos decir que estaras aqui a las 9:00 una
noche con clase al dia siguiente?

Chris: Ah, esta bien...
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Congruencia es el nombre del estado en el que cada fibra de tu ser
esta en armonia.

e e N,

No importa donde esté tu atencion, no se dispersara. Ya sea que
esté viendo una puesta de sol o cambiando una llanta ponchada,
ninguna parte de usted esta atendiendo a nada mas. Ninguna parte
murmurara "En realidad, deberias estar preparando la cena" o
"Deberia haber revisado el vuelo antes". Ninguna parte sera
descubrir como darle vida a esa puesta de sol con un poco mas de
naranja, o pensar en cOmo conseguir neumaticos nuevos. Ninguna
parte querra cambiar de posicion porque tu espalda esta un poco
incomoda.

Si observa nuevamente esta descripcion, encontrara que la congruencia se caracteriza por la ausencia de
"operadores modales". No hay "debe", "deberia", "opciones", "quiere" o "posibilidades" para entrar en lo
que esta haciendo en este momento. Otra forma de describir esto es que todos los operadores modales
pierden fuerza juntos, enfocados que estan en el momento presente, excluyendo todo. Si en realidad
estas viendo la puesta de sol o cambiando una llanta de esa manera, puedes, quieres, lo estas y has

elegido hacer ESO, no otra cosa.

La congruencia es un estado delicioso, porque no hay conflicto entre diferentes deseos u oportunidades,
no hay decisiones que tomar, no hay alternativas que considerar, no hay nada que hacer. Mucha gente
describe los estados congruentes en términos misticos como "sintonizados con el universo", y se dedica
mucho tiempo y energia a lograr este fascinante estado de congruencia porque es muy cémodo y
agradable.

Sin embargo, la vida cotidiana nos presenta continuamente alternativas para elegir. "¢ A cual apreciaré
mas?" La variedad y diversidad de nuestras necesidades y deseos brinda otro conjunto de oportunidades
para la incongruencia. ";Voy a comer ahora, hacer esa llamada telefénica o continuar leyendo este
articulo?"

La congruencia es deseada, en particular, por personas que tienen conflictos internos violentos consigo
mismas, con diferentes partes advirtiendo repetidamente sobre alternativas percibidas como importantes
para nuestras vidas. Una parte de la persona quiere ser adicta al chocolate, las drogas, las compras o los
chismes, mientras que otra parte reconoce que las consecuencias futuras seran indeseables y que otra
eleccién podria ser mucho mas satisfactoria.

Las personas buscan congruencia cuando una incongruencia es importante, omnipresente y permanente.
En situaciones como esta, la importancia de lograr la congruencia es obvia, y la PNL tiene numerosas
formas efectivas de ayudar a las personas a alcanzar soluciones satisfactorias a los conflictos.

Sin embargo, a veces la busqueda de la congruencia va demasiado lejos y se convierte en una especie
de "Santo Grial", no sélo inalcanzable, sino totalmente indeseable y que requiere demasiada atencion.

¢ Cudles serian las consecuencias si una persona fuera siempre completamente congruente?

Cada vez que cambiamos la atencién de una actividad a otra, hay un momento inevitable en el que
prestamos atencion tanto a la experiencia presente como a la que intentamos cambiar. Con total
congruencia, esto seria imposible. En el ejemplo anterior de la puesta del sol, la persona completamente
congruente estaria completamente a merced de los cambios ambientales externos y tendria que sentarse
alli hasta que la puesta del sol se desvanezca en la oscuridad.

Elegir entre alternativas, ya sea entre deseos internos u oportunidades externas, siempre implica
comparar dos experiencias para determinar cual es probable que sea mas satisfactoria, y esto requiere
que uno sea incongruente al menos por un momento o dos. Con plena congruencia, nunca seriamos
capaces de elegir una nueva alternativa, salir a aprender algo nuevo, examinar el futuro o mirar hacia el
pasado, tener un nuevo pensamiento o poder entrar en el mundo de las experiencias de otra persona.

En el mundo real, la congruencia total resulta en estancamiento, infelicidad y dependencia total de las
circunstancias. Y de hecho, la comodidad y la simplicidad de la congruencia a menudo son tan importan-
tes para nosotros que estamos listos para eliminar alternativas, evitar decisiones, rechazar la considera-
cion de nuevas ideas, ignorar diferentes necesidades internas, etc., para lograrlo.
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Esto solo puede ser una solucion temporal, porque el mundo cambiante de una experiencia finalmente se
entromete o interrumpe la congruencia. Podemos ver estas intrusiones como extrafias y peligrosas, y
pasar gran parte de nuestro tiempo luchando para evitar o eliminar cualquier experiencia que ain no
encaje en nuestro pequefo y rigido mundo congruente. Lo que es realmente satisfactorio es tener un
equilibrio dinamico entre la congruencia y la incongruencia y una plena apreciacién de la importancia y el
valor de ambas. La congruencia nos permite centrarnos por completo en una experiencia temporal, tanto
para apreciarla como para aprender de ella, o para lograr algo.

La incongruencia nos permite considerar las infinitas posibilidades y consecuencias que la vida nos
ofrece continuamente. Para mantener este equilibrio, necesitamos entender y apreciar bien ambos lados
del equilibrio, tener los medios para detectar diferentes tipos de desequilibrio y tener los medios para
restaurar el equilibrio cuando detectamos un desequilibrio.

Steve Andreas

LA CONGRUENCIA PARA VIVIR UNA VIDA MAS PLENA

Los seres humanos experimentamos habitualmente sensaciones de “nudo en el estémago” o de “pereza
o falta de motivacion para llevar a cabo una tarea”. A veces “dudamos sobre qué decisién tomar en un
momento determinado” o durante una conversacién “cambiamos de opinién y la argumentacion de nues-
tro discurso”. Normalmente la sensacion interna en esos momentos es de dilema, duda o confusion. Es
como si estuviéramos librando una batalla interna con nosotr@s mism@s.

Esas dudas o confusiones son la expresion de falta de coherencia entre ideas, pensamientos, sentimien-
tos y conductas.

Por el contrario, cuando una persona expresa un unico mensaje y éste esta de acuerdo con sus ideas,
podemos hablar de congruencia. El mensaje, entonces, se expresa “con conviccion”.

Podriamos decir que la congruencia es una forma profunda de coherencia. La congruencia seria la cuali-
dad de la persona que actia consecuentemente con sus ideas, sus valores y creencias mas firmes y, las
expresa a través de sus palabras y sus acciones, a través de su lenguaje verbal y no verbal.

Ya sabemos que mente y cuerpo forman un Unico sistema que esta continuamente expresandose mien-
tras estamos vivos. Y un primer paso para entendernos es saber escucharnos.

La autoescucha a menudo necesita ser entrenada, ya que probablemente durante afnos nos hemos entre-
nado en “no hacer caso a intuiciones, estados de animo que nos desmotivan, etc.”

Cuando aprendemos a escucharnos parece que nuestra intuicion se agudiza, vemos “las cosas mas cla-
ras” y las decisiones son mucho mas faciles de tomar.

Un estado de congruencia, precisamente, es lo que permite esa facilidad de intuiciéon, cuando nuestro
cuerpo nos envia unas sefiales que nuestra mente comprende y comparte. En esos momentos aparece
también claridad respecto a lo que deseamos o hacia dénde queremos dirigirnos o con qué deseamos
comprometernos. Entonces parece que “todas las piezas encajan”.

Una evidencia de congruencia se manifiesta cuando las acciones de una persona son coherentes con
sus palabras, acciones, emociones y sentimientos. Son esas experiencias que vivimos y transmitimos
“con cuerpo y alma”.

Los estados de congruencia empiezan por una conexion consigo mismo, con lo que realmente sentimos
en una determinada situacion o experiencia. Los estados de congruencia nacen de la integracion de
creencias que, parecen estar en conflicto. Un estado de congruencia se produce cuando vivimos de
acuerdo con nuestros valores fundamentales, cuando la imagen que tenemos de nosotros mismos es la
imagen que mostramos desde un sentido de identidad.

EULALIA ROBERT
Trainer en PNL


https://golfinho.com.br/escritor/joao-nicolau-carvalho.htm

RED LATINOAMERICANA DE PNL
www.redpnl.net

DESDE EL REINO METAFORICO ...

El viejo musico
Cuento sufi

En tiempos del califa Omar, habia un viejo musico que ame-
nizaba las reuniones de hombres de buen gusto. Con su her-
mosa voz, incluso al ruisefior embriagaba.

Pero pasaba el tiempo y el halcon de su alma se transforma-
ba en mosquito.

Su espalda se curvaba como la pared de una cantara. Su
vOoz, que en otros tiempos acariciaba las almas, empezaba a
aranarlas y a aburrir a todo el mundo.

¢, Hay en esta tierra alguna mujer hermosa que no haya sufri-
do al deteriorarse su belleza? ¢ Hay algun techo que no haya
terminado por venirse abajo?

Asi cayo nuestro hombre en la penuria y hasta el pan llegé a faltarle. Un dia, dijo:

"iOh, Sefor! Me has concedido una larga vida y me has colmado de tus favores. Durante se-
tenta afos, no he dejado de rebelarme contra ti, pero tu siempre me has ofrecido con qué sub-
sistir. Hoy, ya no gano nada y soy huésped tuyo. Por tanto, cantaré y lloraré por ti."

Tomé el camino del cementerio. Alli tocd el laud y cantd, vertiendo amargas lagrimas. Luego, el
suefo se apoderd de él y, tomando su instrumento como almohada, se durmié. Su cuerpo que-
dé liberado de las vicisitudes de este mundo. Era tan feliz en su suefio que se decia:

"iAh! iSi pudiera quedarme aqui eternamente!"

Pues bien, en aquel mismo instante, el suefio se apoderd también de Omar, el califa del Islam,
que se dijo:

"No es desde luego hora de dormir, pero acaso haya una razén para esto."

Entonces, una voz de lo Desconocido se dirigio a él y le dijo:

"iOh, Omar! {Ve a socorrer a uno de mis servidores! Ese pobre esta en este momento en el ce-
menterio. Ve a darle setecientos dinares. Y dile que recobre el reposo del corazén. Ruégale
que acepte esta suma y que vuelva a verte cuando se haya agotado."

Al despertar, Omar puso la suma indicada en una bolsa y se trasladé al cementerio. Al no en-
contrar alli sino a un anciano dormido, se dijo:
"Dios me ha hablado de un hombre puro, de un elegido. No puede ser este viejo musico."

Y como un ledn cazando, dio varias veces la vuelta al cementerio. Viendo que no habia nadie,
aparte el anciano, se dijo:
"Hay corazones iluminados en los mas olvidados rincones."

Se acerco al musico y tosié para despertarlo. El musico, al ver ante él al califa del Islam, quedo
atemorizado y se puso a temblar pero Omar le dijo: ]

"iOh, anciano! No tengas miedo. Te traigo una buena noticia de parte de Dios. El te ha conside-
rado digno de sus favores. Aqui hay algun dinero. Gastalo y vuelve a verme."

A estas palabras, el anciano se puso a llorar y, tirando su instrumento al
suelo, lo rompio diciendo:
"iTa eras el velo entre Dios y yo!"

Omar le dijo:

"Son tus lagrimas las que te han despertado. Es bueno recordar el pasado. Pero para ti, en
adelante, el pasado y el futuro son velos. Tu te has arrepentido de tu pasado y debes ahora
arrepentirte de tu arrepentimiento.”



