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Textuales de ROBERT DILTS

El énfasis en la nocion de campo o mente campo es una de las caracteristicas
definitorias de la tercera generacion de la PNL. Un “campo”, segun nuestra
vision, es, en esencia, un tipo de espacio o energia producido por las relacio-
nes e interacciones dentro de un sistema de individuos. Un aspecto central de
esta vision del campo es la idea de que la propia relacion es una “tercera enti-
dad” generada entre las personas involucradas, al igual que el hidrégeno y el
oxigeno se combinan para producir una tercera entidad, que es el agua. La
relacién se convierte en un recipiente que contiene, procesa y hace evolucio-
nar los pensamientos, emociones y experiencias de las personas involucradas.
La sensacion de formar parte de un sistema o campo mayor es una experien-
cia subjetiva comun a casi todos los seres humanos.

Por ejemplo, a menudo hablamos de sentir el “espiritu de equipo”: la sensacién de formar parte de un
grupo que nos incluye pero es mayor que nosotros. Asi, las experiencias subjetivas —como el “espiritu
de equipo”™— emergen de una sensacion sentida del “campo relacional” que surge de las interacciones
entre nuestro propio sistema nervioso y los de otras personas, formando una especie de sistema nervio-
so colectivo mas amplio. Este sistema nervioso colectivo produce resultados a los que a veces se les ha
llamado “mente grupal” o “inteligencia colectiva”. Esta mente grupal puede tener caracteristicas y cuali-
dades de inteligencia muy diferentes a las de las mentes individuales de los miembros del grupo, tal co-
mo el agua tiene propiedades muy diferentes de las de los atomos de oxigeno e hidrégeno que la com-
ponen. Gregory Bateson postulé que nuestras mentes individuales forman parte de una "mente mayor”
que emerge del “Sistema social interconectado total y la ecologia planetaria”.
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REFLEXIONES SOSTENIDAS DESDE LAS PRESUPOSICIONES Y POSTU- 1
LADOS DE LA PNL

Por Gustavo Mamud

“La busqueda del conocimiento es la busqueda del autodescubrimiento y
la verdad universal”. EI mejor camino para obtener resultados de evolu-
cioén es y sera siempre, el conocimiento y la transformacion.

¢, Por qué tuve el deseo de pensar sobre las presuposiciones o postulados
de la PNL?

Porque aquello que se supone causa, o motivo de algo, esta basado en
ideas y esas ideas fueron generadas por una experiencia, por un estudio
que arrojo resultados. La proposicion se constituye, cuya verdad se admite
sin pruebas para servir de base en ulteriores razonamientos.

Las presuposiciones o postulados son “guias” o0 métodos, como “conjunto
de procedimientos cuya utilidad medida, es la de su valor”.

Porque el actuar de la persona cada vez mas va manifestando su complejidad desde las conductas y éstas
muchas veces no nos arrojan buenos resultados, al contrario, segun como pensemos y como sintamos
dependera nuestro proceder, por lo tanto es oportuno destacar que “los humanos somos seres en-red-
dados”. Y en este punto toma protagonismo nuestras facultades para el desarrollo; asi como complejas son
las acciones del ser humano, “como funcionamos” factores limitantes, asi también poseemos un entramado
de potencialidades de “como queremos funcionar”. Por lo tanto “actuar como si estas presuposiciones fue-
sen verdaderas nos permitiran obtener el maximo provecho de todos los modelos de la PNL”. Y ;Qué es
verdadero o falso? Robert Dilts (1994, pag. 4) sugiere que: "la ciencia busca relaciones que se cree que
son independientes de la persona que busca. Esto incluye el caso en que el hombre mismo es el tema".

Hagamos una vez mas un recorrido sobre los constructos que nos estamos refiriendo: Presuposiciones y
Postulados. Acompafaré con algunas preguntas que me he formulado para acercarme cada vez mas a la
luz del conocimiento, a esa epistemologia que sostiene la PNL.

Presuposiciones basicas:
EL MAPA NO ES EL TERRITORIO. Qué hay mas alla de esa realidad que estoy creando?

VIDA Y MENTE SON PROCESOS SISTEMICOS. ;Qué tipo de predominio, de relacién, implica el
“todo” sobre las “partes”, en las relaciones interpersonales desde lo comunicacional? ;Qué alcance
tiene y como impacta la comunicacion no verbal entre los individuos?

Presuposiciones operativas:
MENTE Y CUERPO SON PARTES DEL MISMO SISTEMA CIBERNETICO.

Partiendo que ambos interactian y se influyen entre si... ; Como es el hecho de que un cambio en uno
afecta de algun modo al otro?

TODO COMPORTAMIENTO TIENE UNA INTENCION POSITIVA.

¢, Qué tipo de beneficio se propone la conducta humana? ;Cual es la diferencia entre la “intencién de
una conducta” y la “conducta en si o propiamente dicha”? ;Cémo comprender que la persona no es su
conducta? ¢ Coémo discernir la intencidon positiva, cuando el propdsito se presenta como algo que es
malo?

TODO COMPORTAMIENTO ES UTIL EN UN DETERMINADO CONTEXTO.
¢, Puede limitarnos el lugar donde actuamos, ser nuestra mejor version? ; Tiene el comportamiento re-

lacién con actos de educacion o normas sociales? ¢ Qué diferencias podemos sefialar entre los com-
portamientos de nuestro entorno familiar, laboral, social, contextual?
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REFLEXIONES SOSTENIDAS DESDE LAS PRESUPOSICIONES Y POSTU- 2
LADOS DE LA PNL

Por Gustavo Mamud

LAS PERSONAS CUENTAN POTENCIALMENTE CON TODOS LOS RECURSOS NECESARIOS PA-
RA CAMBIAR'Y PARA ACTUAR EFICIENTEMENTE.

¢Hemos traspasado las barreras de lo que creemos que son las Unicas capacidades que tenemos?
¢ Qué tipo de inteligencias, habilidades, destrezas, potencialidades, entre otras, podemos desarrollar
las personas desde la ampliacién del talento humano?

EL SIGNIFICADO DE NUESTRA COMUNICACION SE ENCUENTRA EN LA RESPUESTA QUE OB-
TENEMOS.

¢,Coémo es nuestro discurso para que podamos obtener la respuesta deseada? ;Qué diferencia hay
entre la “respuesta que deseamos obtener” y el “como digo lo que digo, en mis actos comunicaciona-
les? ¢ Siempre queremos tener la razon... Cémo es?

LAS PERSONAS RESPONDEN A SU MAPA DE LA REALIDAD Y NO A LA REALIDAD MISMA.

¢ Qué entiendo por realidad? ;Cual es la diferencia entre la realidad creada y la que no vemos?
¢, Siempre creamos nuevos mundos o a veces tenemos la razon?

NO EXISTEN FALLAS EN COMUNICACION, SOLO RETROALIMENTACION.

¢, Tomamos siempre la respuesta no deseada como un buen insumo para el cambio que estoy buscan-
do? ¢ En la retroalimentacion siempre deben prevalecer mis ideas... Sera asi... Entonces como?

S| ES POSIBLE PARA ALGUIEN, ES POSIBLE PARA Mi.

¢ Pensamos en nuevos modelos o siempre actio comodamente con mi propio mapa? ¢ Cual es la dife-
rencia, que hace la diferencia, entre una persona sobresaliente y exitosa y otra normal y estandar?
¢ Qué tipos de posicionamientos tengo ya que no obtengo los resultados que necesito para sentirme
bien?

PROCESAMOS LA REALIDAD A TRAVES DE NUESTRO CUERPO-MENTE Y POR LO TANTO SO-
MOS NOSOTROS LOS QUE CREAMOS NUESTRAS EXPERIENCIAS Y LOS RESPONSABLES POR
LO QUE ESAS EXPERIENCIAS PROVOCAN EN NOSOTROS.

¢, Somos conscientes de nuestras experiencias? ;Como estamos funcionando? ¢ Trabajamos siempre
con los mismos recursos internos o nos desafiamos con nuevos modelos? ;Nos hacemos cargo de
nuestras experiencias adversas, para que por las mismas, encontremos la luz que estamos buscando?

SI ALGO NO FUNCIONA, HAZ OTRA COSA.

¢ Estamos dispuestos a darle sentido o tolerar ciertas frustraciones? Las mismas... Tienen valor?
¢ Todo tiene que ser perfecto y debe suceder a toda costa, creyendo que es lo mejor para nosotros...
Coémo es?

Lo que intento compartir y no transmitir ni traspasar, es acompanar con ideas para que juntos podamos ver
con mayor profundidad la riqueza conceptual llevada a la practica, que sostiene nuestro modelo. Acercar-
nos mas a esa llama o a esa luz que entibia y que ilumina nuestros saberes.

“A pesar de que la PNL es un enfoque subijetivo, parece tener modelos que se aplican a todo el
mundo. Se podria decir que algunos de los conceptos en la PNL son generalizables e independientes del
individuo y son, por lo tanto, objetivos”.

Para mi comprension, parto de la subjetividad en si con dos intenciones: la primera es una idea de
“retener” cuando yo estoy atado a recursos internos que paralizan, que no me permiten lograr el objetivo
deseado; y la segunda intencion, la idea de “desprender” estados mentales o mociones internas, soltar,
para poder dejar de ver s6lo desde una rendija estrecha.
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METAFORAS 3

La magia en acciéon
Por Anné Linden

Las historias, desde el principio de los tiempos, siempre han ejercido una
especial fascinacion para la humanidad.

’
Los cuentos ensefian, entretienen, preservan la Historia, sanan y nutren. (‘
Al apelar a nuestra mente inconsciente, una historia pasa por alto la men-
te consciente, cognitiva e intelectual y compromete nuestra imaginacién e
intuicion.
(2 -_—

El Dr. Milton Erickson, el maestro de la comunicacién inconsciente y la
metafora, nos recordo, una y otra vez, que el cambio dependia de un cam-
bio en nuestra perspectiva, nuestro punto de vista.

Las historias nos sacan de nosotros mismos y nos ponen en el lugar de
otra persona, alterando asi nuestra perspectiva y permitiendo que nuestra parte creativa haga nuevas aso-
ciaciones y conexiones.

Un mensaje o idea al que nos hemos resistido conscientemente o al que nos hemos puesto a la defensiva
puede comunicarse de manera mucho mas efectiva a través de una historia. Una metafora utiliza una histo-
ria para comunicar un mensaje especifico. Tenemos historias ilimitadas dentro de nosotros: todo lo que
alguna vez has hecho, aprendido, visto, oido, leido y sofiado es una historia potencial. Tu vida es una his-
toria llena de historias.

Un viaje al supermercado puede convertirse en una historia fascinante sobre cuantas opciones tenemos
realmente y no nos damos cuenta, hasta que, por arte de magia, aparece un estante con mas de diez mar-
cas de salsa para espaguetis que nunca supiste que existian.

Dos ingredientes muy importantes para el uso de metaforas son la confianza en nuestra intuicion y el cora-
je de equivocarnos. Confianza significa seguir esa primera idea de una historia que recuerdas cuando te
cuestionas, es la mente consciente, el ego el que esta analizando y preocupandose por tener razon.

Confiar significa permitir que la energia fluya desde tu inconsciente, donde vive tu intuicién, y no impedir
ese flujo con el ego. Esto se refiere al coraje: el coraje de equivocarse para el ego que quiere tener razon.
Coraje significa actuar segun tu intuicién siguiendo la historia, explicandola y afrontando las consecuencias.

Lo peor que puede pasar es que cometas un error. Eso no es tan malo, especialmente si recuerdas que se
aprende mas de los errores que de los éxitos.

El tercer ingrediente importante de una metafora es tener una estructura: un procedimiento paso a paso
que, si se practica a lo largo del tiempo, genera seguridad, confianza y coraje.

A continuacién se muestra un marco que me ha resultado muy util: (se puede usar con un individuo, una
pareja, una familia o un grupo).

Escuche y mire a la persona con la que esta interactuando. Pon toda tu atencién en ella. Identifique
el problema y lo que ella quiere en su lugar o su objetivo. O puede optar por crear o mejorar una acti-
tud o estado mental que facilite el aprendizaje, la curacion o el placer.

Preguntese: "; Qué cambio en el pensamiento, sentimiento o comportamiento acerca a esta persona
al resultado deseado?" (Este paso no es necesario cuando simplemente desea crear o expandir un
estado con recursos).

Preguntese: "; Qué emocion o idea haria esto mas facil?"

Preguntese: "; Cuando/déonde tuve este sentimiento o idea? O ¢ Cuando/donde vi, oi o lei acerca de
alguien que tuvo este sentimiento o idea?"

(Di en voz alta: "Eso me recuerda a..." O "Una vez..." Abre la boca, mueve los labios y la lengua y
deja que las palabras salgan: la historia fluira desde tu inconsciente para tu oyente. y por su incons-
ciente.
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METAFORAS 4

La magia en acciéon
Por Anné Linden

"Habia una vez una brizna de hierba. jEra desesperada: estaba helada, inundada, quemada por el
sol o pisoteada por cientos de zapatos y botas! Justo cuando empezaba a ser feliz, estirandose ha-
cia el azul cielo y el sol ardiente, escuchando los pajaros cantandose unos a otros, y sintiendo la bri-
sa acariciarla, fue cortada y presionada contra la tierra.

Una vez, alguien que no sabia lo que hacia, la corté tan corto que apenas podia respirar y cierta-
mente no podia oir el canto de los péjaros ni sentir la brisa, pero de alguna manera, después de
unos dias, se dio cuenta de que habia crecido un poco y podia comenzar a estirarse y mirar al cielo
nuevamente.

Sin embargo, después de unas semanas, el sol era tan fuerte que perdié todo su hermoso color ver-
de y se volvié marrén y seco. Estaba segura de que el final estaba cerca, s6lo que en ese momento
llegé la lluvia y bebié profundamente de la humedad. Pronto, una vez mas, recupero el color.

Siempre parecia suceder algo que la lastimaba o la ponia en peligro: el hielo y la nieve, el sol abra-
sador, la gente caminando, corriendo y saltando encima de ella. Estaba desesperada, no valia la
pena vivir asi. Un dia una hermosa mariposa se pos6 cerca de ella. Habia algo maravilloso en esta
mariposa y la brizna de hierba comenzé a hablarle y finalmente le contd su historia de sufrimiento.

La mariposa fue muy amigable y empez6 a hablar. 'Puedo entender cémo te sientes, pero debo decir
que estoy muy sorprendido por tu historia. Mira, desde mi perspectiva, muy por encima de ti en este
campo, la veo todos los dias.

Veo lo flexible que eres, que las peores tormentas nunca te han quebrantado, pase lo que pase, al
ser pisado varias veces, congelado o quemado, siempre te levantas, miras hacia arriba y te estiras,
hacia el cielo y las nubes. Y cuando sopla el viento, puedo escuchar tu hermosa y suave cancion.'

La brizna de hierba agradecio a la mariposa y guardo silencio durante un largo rato. Luego empezé a
sonreir para si misma y a tararear una cancion alegre; finalmente se dio cuenta de que toda su vida
habia sido un éxito, no un fracaso".

¢, Qué mensaje trae esta historia para ti y tu vida?

LA METAFORA, EL LENGUAJE DEL INCONSCIENTE

Coémo explican Robert Dilts y Judith DelLozier en la “Enciclopedia de PNL”, |a palabra metafora viene del
griego peTagopa (metaphora). Metaphora viene de metapherein formada de meta (fuera/mas alla/ al otro
lado) y pherein (trasladar).

La metafora puede ser entendida como una herramienta que facilita la transferencia o traslacién de apren-
dizajes entre distintos conceptos. Usar una metafora para entender una situacion nos permite llegar

a nuevas perspectivas y disparar la creatividad. Es una herramienta comun y potente para hacer nuevas
asociaciones referentes a una idea, situaciéon o concepto. Estas libres asociaciones son las que ocurren
también a nivel inconsciente en los suefos.

La metafora estimula un tipo de pensamiento, el lamado pensamiento lateral, que nos lleva al nivel de
abstraccion necesario para poder aplicar o transferir aprendizajes de un contexto a otro.

Por ejemplo, establecer una relacion entre conceptos tan distintos como gestionar un conflicto y comprar
una lampara, puede crear nuevas areas de percepcion. En un principio puede parecer que gestionar un
conflicto es algo personal a lo que debemos dar mucha importancia, mientras que la lampara puede ser un
objeto material de menor importancia. Pero incluso en este tipo de relaciones podemos encontrar analogias
relevantes, que nos permitan apreciar que, para darnos cuenta del alcance de luz de esta nueva lampara,
es posible que debamos esperar a que oscurezca.
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DESCUBRIENDO A LA OBESIDAD EN EL LENGUAJE O

Una mirada original desde la PNL
Por Maria Pompeya Cabas Aldaz

Tuve el privilegio de criarme en un sistema familiar completo y ma-
triarcal. Habia bisabuela, abuela, tias abuelas, tias, etc.

Como una gran familia, un gran sistema. Donde se recoge, difunde,
procesa y almacena informacién. Donde mi bisabuela decia que si se
te perdia algo, habia que pedirlo al angel de la guarda, para que te lo
encontrara. Y luego venia la tia y decia que solo con “llamar las co-
sas por su nombre” alcanzaba.

De nifia sentia que algo habia en la palabra, en el “decir” las cosas,
en el vocabulario. Incluso habia una frase escrita por mi tatarabuela:
“Dios esta en las palabras”, en la tapa de la biblia familiar.

Pero ademas del folklore del lenguaje estaba el de la comida y la
obesidad. La abuela que se pesaba en el ferrocarril porque ya no le
alcanzaba la balanza de la farmacia que solo llegaba a los 150 kilos,
leia cada semana la dieta novedosa de la revista Para Ti, mientras
preparaba pastelitos para su nieta.

Y yo seguia aprendiendo, absorbiendo y tomando decisiones, conservando la l6gica, equilibrando hemisfe-
rios. No bien aparecieron los grupos de obesidad en Argentina comencé a participar, como una forma de
salir del problema y mantenerme delgada.

Cuando una pieza de este sistema cambia, como cuando experimentamos un sintoma o comportamiento
poco funcional, todo el sistema se ve afectado.

El exceso de peso es parte del sistema familiar, y es como si la orquesta estuviera tocando una melodia
que no nos gusta, pero que, de alguna manera, esta satisfaciendo una necesidad del conjunto.

¢, Cual es esa necesidad? ; Qué esta tratando de decirnos nuestro cuerpo, nuestras emociones o nuestros
pensamientos con ese comportamiento?

Si hablamos desde el punto de vista médico, la obesidad es una condicién, donde confluyen influencias
genéticas, conductuales, metabdlicas y hormonales en el peso corporal. Y ocurre cuando se ingieren mas
calorias de las que se queman con las actividades diarias tipicas y el ejercicio. El cuerpo almacena ese
exceso de calorias en forma de grasa.

Entonces se podria decir que es uno de los mejores ejemplos de que este sintoma es un subsistema parte
de un gran sistema. Desde el punto de vista médico, es una enfermedad, que hoy por hoy es casi una pan-
demia. Desde el punto de vista social, parece que no podemos festejar sin consumir: no solo comidas, sino
bebidas hasta el hartazgo.

Como adiccidn, es una de las mas dificiles, porque si bien el alcoholismo o el tabaquismo, puedo dejar de
consumir, es imposible dejar de comer.

Ya se que me van a decir, Pompe, jque dificil que me la estas haciendo hoy! A lo que les puedo contestar
que no. Porque nosotros tenemos todas las herramientas, y por eso amo la Programacion Neurolinguistica.
¢ Recuerdan la Piramide de Dilts?

Si vamos por el escalén de habitos, podriamos modificar el sistema, con solo reemplazar alguno que otro.
Y asi cada uno de los escalones: podriamos modificar valores, empezando a mirar con mejores ojos a la
actividad fisica, por ejemplo.

Y qué sucede con la expresion tipica de “soy gordo, respiro hondo y engordo” o tomo aguay engordo... ?
Claro es que aca tengo, no solo una creencia, sino que tiene “nivel identidad”. Sabemos que es una de las
mas dificiles de sacar, pero ademas es el gran lema de las personas que en Argentina concurren a grupos
de obesidad: “tenemos que venir cada semana, porque somos gordos”

Entonces en el lenguaje, y solo con ese lema, ya caimos en la trampa.
Como dijera mi abuelita: “Dios esta en las palabras”, quizas con solo cambiar el lenguaje del “soy gordo”

por “estoy gordo”, estamos saliendo de la trampa de identidad, hacia un escalén de la piramide que es mas
facil de cambiar.
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EL SER ESENCIAL Y EL EGO 6
La Relacién entre Amo vy Sirviente
Por Daniel Cuperman

Presentamos aqui un interesante trabajo de reencuadre con metaforas de cam-
po

En la busqueda espiritual y filoséfica, se habla frecuentemente de dos aspectos
fundamentales de nuestra naturaleza:

EL SER ESENCIAL Y EL EGO

Para entender mejor esta dualidad, podemos comparar su relacién con la de un
amo y su sirviente.

El Ser Esencial

El Ser Esencial es nuestra verdadera naturaleza, la parte de nosotros que esta en sintonia con el universo
y que trasciende el tiempo y el espacio. Es el nicleo de nuestra existencia, puro y sin las distorsiones de
las percepciones externas y los condicionamientos. El Ser Esencial esta conectado con la sabiduria innata,
la compasion y el amor incondicional. Representa nuestro propdsito mas elevado y nuestra conexién mas
profunda con

El Ego

Por otro lado, el Ego es la construccion mental que hemos desarrollado a lo largo de nuestra vida, formada
por nuestras experiencias, creencias y deseos. Es la identidad que presentamos al mundo, la mascara que
llevamos para navegar en la sociedad y protegernos.

El Ego esta profundamente arraigado en el miedo, la competencia y la separacion. Si bien tiene un propdsi-
to funcional en la vida cotidiana, su predominio puede desviar nuestra atencion de nuestra verdadera esen-
cia.

La relacién entre amo y sirviente

Imaginemos que el Ser Esencial es el amo y el Ego es el sirviente. En una relacién armoniosa, el amo guia
y da direccién, mientras el sirviente ejecuta las tareas necesarias para el bienestar del hogar. Sin embargo,
cuando esta relacion se desequilibra y el sirviente toma el control, el hogar cae en el desorden y la discor-
dia, perdiendo la paz y la estabilidad que sdlo el verdadero amo puede liderar.

Amo Guiando al Sirviente:

Cuando el Ser Esencial lidera, nuestras acciones estan alineadas con nuestro proposito mas elevado. Nos
sentimos en paz, conectados y en armonia con nosotros mismos y con el mundo. El Ego, en este caso,
actia como un ejecutor eficaz, ayudandonos a manifestar nuestra esencia en el mundo fisico.

Sirviente tomando el control:

Cuando el Ego domina, nuestras decisiones y acciones se basan en el miedo, la competencia y la necesi-
dad de validacion externa. Nos desconectamos de nuestra verdadera esencia y nos sentimos perdidos,
ansiosos y en conflicto.

El Ego, en este papel de usurpador, nos lleva por un camino de insatisfaccién y sufrimiento, alejandonos de
nuestra paz interior y propésito auténtico, suministrandonos en un ciclo de estrés y desequilibrio.

Restaurando el Equilibrio

Para restaurar el equilibrio entre el Ser Esencial y el Ego, es crucial practicar la autoobservacion y la medi-
tacion. Estas practicas nos ayudan a reconocer cuando el Ego esta tomando el control y nos permiten redi-
rigir nuestra atencion hacia el Ser Esencial.

Al hacerlo, podemos restablecer la relacion natural donde el Ser Esencial guia y el Ego sirve, permitiéndo-
nos vivir una vida de autenticidad, armonia y sabiduria.
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EL SER ESENCIAL Y EL EGO /

La Relacién entre Amo vy Sirviente
Por Daniel Cuperman

Proponemos entonces, una practica para un tema de vida que sentimos desequilibrado.

Elegimos el tema, pensamos en él.

Colocamos dos papeles en el piso, como marcadores.
Cada papel sefiala un campo; el campo del amo y el campo del sirviente.

Habitamos y sentimos cada campo.

Nos paramos en cada uno con la consciencia enfocada en el campo que habitamos, para percibir co-
mo se sienten amo y sirviente,

Parados en el campo del Amo miramos al campo del sirviente.

Y luego desde el campo del Sirviente miramos al del Amo.

¢ Qué sentimos? ; Cémo es esta relacion?

Si la relacién es comoda y agradable, celebramos

Si uno de ellos se siente incomodo con el otro, esto nos da la posibilidad de equilibrar la relacion.

Creamos un tercer campo, marcandolo en el piso.

Este sera el espacio de una Mirada Superior, de gran sabiduria y comprension.
Entramos y lo habitamos.

Desde esta tercera posicion nos preguntamos ¢ que equilibra la relacion de los otros dos?

Obtenemos una respuesta.
Lo que equilibra la relacion puede ser un Valor, una habilidad o una accion.

Estas respuestas se convierten en un regalo.

Le hacemos un regalo al amo y un regalo al sirviente para equilibrar la relacién.

El Amo y el Sirviente incorporan estos regalos.

Entonces volvemos a chequear si la relacion ha mejorado, dandonos una sensacion de equilibrio y
comodidad.

Para esto nos paramos nuevamente en ambos campos.

Si no ha mejorado la relacion, volvemos a la tercera posicion para volver a obtener una respuesta.

Como ultimo paso volvemos a pensar en el tema inicial que estaba desequilibrado, ahora con un Amo
y un sirviente en colaboracion.

AMO SIRVIENTE

Mirada Superior
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¢, Qué impide que las personas alcancen el éxito financiero y tengan
abundancia en sus vidas? La respuesta suele centrarse en la creencia
de que el éxito financiero no es una posibilidad. Muchas personas
crean diversas barreras que les impiden alcanzar la abundancia.

Si tiene creencias limitantes sobre el dinero a nivel inconsciente, sera
dificil cambiar sus limitaciones financieras porque su mente incons-
ciente obstruira sus esfuerzos por tener éxito. Esta es la razén por la
que algunas personas terminan viviendo de cheque en cheque toda su
vida; en algun nivel, no creen que puedan hacerlo mejor.

Incluso si hay una intencidn positiva detras de sus barreras financieras,
muchas personas no identifican cuales son esas intenciones. También
hay quienes saben qué es la intencion positiva en algun nivel, pero aun
no saben como superar estos obstaculos.

Muchas personas a nivel consciente piensan que estan haciendo todo lo posible para lograr sus objetivos.
Sin embargo, todavia hay algunas partes del inconsciente que no creen que puedan tener éxito. Cuanto
mas evite una persona esta parte inconsciente, mas obstaculos seguiradn apareciendo en su vida diaria. Asi
es como funciona la mente.

Por ejemplo, piense en una persona que conoce que lee todos los libros sobre “piense y hagase rico”, asis-
te a seminarios financieros, hace afirmaciones diarias y todavia tiene problemas de dinero. Todas estas
cosas que esta haciendo son validas, pero a menudo no llegan al "nucleo" de su problema, que general-
mente implica algun tipo de creencia limitante.

La gente tiene creencias muy diferentes sobre el dinero. Algunos de los mas comunes son:

Necesitas dinero para ganar dinero.

No tengo suficiente dinero para hacer planes.
Soy muy mayor, no sé qué hacer.

Si invierto, el mercado definitivamente caera.
Las finanzas son muy complicadas.

Todas estas son creencias de causa y efecto, que en realidad hacen poco para lograr la abundancia. Este
tipo de creencias limitan a la persona porque busca respuestas fuera de si misma, cuando en realidad la
clave de la prosperidad existe dentro de si misma.

La abundancia no es lo que tiene una persona. Es un estado de animo. Muchas personas que tienen éxito
financiero en la vida suelen tener creencias positivas sobre la prosperidad y la abundancia. Cuando una
persona comprende y pasa del campo de causa y efecto a la idea de "; Qué es posible?" en su mundo,
pasa a un nivel totalmente diferente, que después de todo es mas gratificante porque esta ampliando sus
contextos mentales sobre el dinero.

Muchas personas, en lugar de centrarse en lo que es posible, pierden mucho tiempo pensando en lo que
no tienen. Se desarrolla un patrén interesante en el que se enojan y se resienten por su situacion, lo que
crea mas limitaciones y barreras en sus vidas. Es mucho mas facil prosperar en la vida cuando se viene de
un estado mental tranquilo que de uno enojado y resentido. El primer paso para ayudar a una persona es
explorar la naturaleza de su problema.

Por ejemplo, es posible que la persona haya tenido padres que vivian en la pobreza y, por lo tanto, forma-

ron una mentalidad de "era de la depresién". Por ello, desarrolla una creencia inconsciente de que siempre
tendra problemas econdmicos porque eso es lo que tenian sus padres. O puede que uno de sus padres le

haya dicho una y otra vez que nunca volvera a tener este problema y, finalmente, ella empieza a creerlo.

Es muy comun que los nifios formen inconscientemente creencias limitantes sobre el dinero desde una
edad temprana. Este tipo de creencias limitantes se presentan como "huellas" en PNL. Una huella es basi-
camente un recuerdo que se forma a una edad temprana, y puede servir como origen tanto de la creencia
limitante como de la creencia empoderadora que formamos cuando somos nifios.
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Algunas de las creencias que podemos desarrollar en la infancia no siempre son saludables y se crean
como resultado de una experiencia traumatica o confusa que hemos olvidado. La forma en que consciente
o inconscientemente vemos el mundo en términos de dinero a menudo se basa en esas creencias.

Identificar nuestras creencias limitantes es el primer paso. Una vez que hayamos identificado lo que cubren
algunas de estas creencias/huellas, puede utilizar diferentes técnicas de PNL para cambiar completamente
estos obstaculos, permitiéndole asi ver y experimentar todas las oportunidades financieras que normalmen-
te estan disponibles para usted.

Creencias sobre posibilidades

La principal diferencia psicoldgica entre quienes obtienen buenos resultados econémicos y quienes no gira
en torno a las creencias sobre las posibilidades. Por ejemplo, muchas personas ni siquiera ven el éxito fi-
nanciero como una opcion. No tienen la capacidad de explorar todas las posibilidades que tienen a su dis-
posicién para alcanzar la abundancia.

A menudo se quedan atrapados en su rutina diaria y no tienen ganas de correr riesgos o probar algo dife-
rente porque tienen miedo de terminar peor de lo que son. Lo que estas personas no se dan cuenta es que
es comun tener que dar un paso atras para poder avanzar.

Muchos millonarios que quebraron en algun momento de sus vidas logran después, en poco tiempo, mejo-
rar completamente su situacion financiera. Ademas, lo hacen creyendo que su nuevo negocio crecera has-
ta tal punto que pronto ganaran un buen salario ademas de un beneficio considerable.

No todo el mundo necesita correr riesgos o dar un paso atras para avanzar, pero es importante que explo-
res conscientemente la idea de lo que es posible para ti. Para adoptar esta idea, primero debes tener la
capacidad de cambiar tu rutina diaria haciendo algo diferente. Esto incluye aprender a ver el mundo a tra-
vés de los ojos de la prosperidad y la abundancia, en lugar de los de la carencia y la pobreza.

Pruebe esto por un momento:

Piensa en algo que quieres y todas las posibilidades que tienes para lograrlo.

Preguntese " Es esto posible?"

Ahora prueba algo diferente.

Piensa en algo que no tienes pero te gustaria tener. Piensa por qué no lo tienes y como quieres tenerlo.
Observa cual te hace sentir mejor.

Espero que la primera declaracion te haya hecho sentir mejor porque fue disefiada para expandir los con-
textos inconsciente y consciente en torno a la prosperidad y la abundancia. Es sorprendente lo que le pue-
de pasar a una persona una vez que cambia su actitud y sus creencias sobre las posibilidades. Uno empie-
za a ver resultados casi instantaneamente. Los cambios pueden ser pequefios al principio, pero a medida
que continua adoptando su nueva forma de pensar, un mundo magico se vuelve accesible para ella.

Por ejemplo, hace muchos afos varios vietnamitas que "vivian en barcos" emigraron a Estados Unidos.
Muchos estadounidenses estaban preocupados por el impacto que esto podria crear en la atencidon médica
y otros servicios gubernamentales como resultado de la entrada de estas personas al pais. Fue muy intere-
sante porque a muchos de los vietnamitas que iniciaron sus propios negocios les fue muy bien.  Por qué
ocurri6 esto?

Una respuesta obvia podria ser que los vietnamitas provienen de un pais donde, si dices algo incorrecto, te
pueden matar. Luego vinieron a Estados Unidos donde lo peor que podia pasar era que alguien llamara y
se quejara de una factura que no habia sido pagada.

Si vienes de un mundo donde la muerte es una realidad instantanea a un lugar donde las opciones son
infinitas, entonces no hay razén para no intentarlo todo. En lugar de estar tristes por tener que abandonar
su pais, estaban agradecidos de estar vivos. En lugar de enfurrufarse y sentir lastima de si mismos, mu-
chos adoptaron una actitud creativa que giraba en torno a la pregunta "; Qué es posible?"

Cuando llegaron aqui, dos o tres familias vietnamitas vivian en un lugar reducido. Saldrian a buscar trabajo
por el salario minimo y cobrarian todo el dinero que ganaran. Cuando lograron ahorrar suficiente dinero,
compraron un negocio y toda la familia trabajo junta. Cuando el negocio empez6 a tener éxito, compraron
una propiedad. Luego compraron otro y asi sucesivamente.
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Para estos vietnamitas, el éxito fue una afirmacion de lo que es posible, porque todo era posible para ellos.
Estaban dispuestos a sufrir durante un tiempo para lograr el objetivo a largo plazo de abundancia y prospe-
ridad. Era simplemente una cuestion de nivel de prioridad y de cémo categorizaran las diferentes posibilida-
des. La gente puede hacer lo que quiera. La pregunta es: j qué estan dispuestos a hacer para lograr su
objetivo?

La paciencia es una virtud.

Es muy comin que la mayoria de personas en Alemania ahorren dinero para pagar una compra que quie-
ran realizar en efectivo. En Alemania, la unica deuda que tiene mucha gente es la hipoteca de su casa y lo
que deben por su coche. En otros paises, es comun que las personas abusen de las tarjetas de crédito y
acaben con grandes deudas ademas de las tradicionales casa y coche.

Muchos alemanes estan felices de ahorrar para algo especial porque esperan la recompensa que obten-
dran al conseguir lo que quieren. Y tan pronto como lo obtienen, inmediatamente comienzan a ahorrar para
su proximo articulo o para unas vacaciones.

Es interesante como los alemanes tienen esta capacidad de retrasar la gratificacion instantanea que puede
traer el débito de una tarjeta. Con anticipacion y entusiasmo esperan el dia en que tendran lo que desean.
No se arrepienten ni por un minuto de tener que ahorrar dinero para alcanzar su proximo objetivo. En cam-
bio, se centran en lo agradecidos que estan por lo que tienen y esperan pacientemente para conseguir lo
que quieren.

La capacidad de retrasar la gratificacion es una habilidad maestra, un triunfo del cerebro racional sobre el
impulsivo, segun Daniel Goleman, Ph.D., autor del libro Inteligencia Emocional. El autor concluye que las
personas que son capaces de ejercitar la paciencia retrasando la gratificacion tienen mas probabilidades
de tener éxito en la vida.

Goleman documenta un estudio realizado en la década de 1960 en el que un investigador invita a los nifios
a una sala comun, uno por uno, y les da a cada uno un malvavisco. "Puedes comer este malvavisco aho-
ra", dice, "pero si esperas un poco mientras me voy un momento, cuando regrese te traeré otro malvavis-
co". Y después de eso se va.

Al parecer, algunos nifios cogen inmediatamente el malvavisco y otros esperan unos minutos antes de ce-
der a la tentacion. Pero otros estan decididos a esperar. Cierran los ojos, cantan, agachan la cabeza, jue-
gan o incluso se quedan dormidos. Haran cualquier cosa para resistir. Cuando el investigador regresa, les
da el segundo malvavisco que consiguieron.

Una encuesta entre padres y maestros de nifios encontré que aquellos que, a los cuatro afios, tenian la
capacidad de resistirse a esperar el segundo malvavisco generalmente crecen y se convierten en adoles-
centes mejor adaptados, mas populares, intrépidos, confiados y mas seguros.

Segun Goleman, la evidencia es concluyente de que la paciencia parece desempefiar un papel importante
en el éxito de muchas personas. La capacidad de resistir el impulso se puede desarrollar mediante la prac-
tica.

Cuando se enfrente a una tentacién inmediata, como gastar dinero en algo que realmente no necesita, re-
cuerde sus objetivos financieros a largo plazo. Dale un nuevo significado a tu situacion financiera actual al
darte cuenta de que realmente estas ahorrando para un futuro abundante.

Si las personas estuvieran dispuestas a sufrir un poco gastando menos porque pueden invertir esos aho-
rros mas adelante, entonces estan en el camino correcto hacia la prosperidad.

La abundancia es un estado de animo.

La gente suele confundir quiénes son con cudnto dinero ganan. Ya sea que alguien gane un millén de dodla-
res al afo o sélo quince mil, todos tienen la capacidad de alcanzar un cierto grado de abundancia en su
vida.

Por ejemplo, cuando los nazis ocuparon Alemania, habia personas muy ricas en la sociedad a quienes les
destrozaron la vida y terminaron en campos de concentracion. Viktor E. Frankle y Ana Frank vivian en ex-
trema pobreza, pero aun asi vivieron una vida abundante.
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Viktor E. Frankle, en el libro "EI hombre en busca de sentido", dice que
una cosa que una persona tiene y que nunca se le puede robar es su
actitud.

"Los que vivimos en los campos de concentracion podemos recordar a
los hombres que caminaban por los cuarteles consolando a los demas,
dandoles el ultimo pedazo de pan. Quizas eran pocos, pero ofrecian
pruebas suficientes de que todo se le puede quitar a un solo hombre,
pero una cosa: su maxima libertad. Elegir tu propia actitud en cualquier
situacion es elegir tu propio camino."

Frankle, que era psicélogo, adoptd una actitud creativa que le ayudod a
sobrevivir a la pesadilla de un campo de concentracion.

Pudo manifestar abundancia interior ejerciendo su derecho a hacerlo. Cuando se fue, esa misma actitud lo
llevé por un camino donde logré y vivié una vida préspera.

Prosperidad, abundancia y autoestima.

Al pensar en la prosperidad, es util comprender que es un recurso que fluye a través de nosotros. Somos
un canal para la abundancia. Una vez que entendemos esto, comenzamos a identificar que somos noso-
tros mismos quienes elegimos como canalizar este recurso. Viktor Frankle hizo esta distincién en el campo
de concentracién. Fue despojado de todas sus posesiones materiales, incluidos sus zapatos. Lo unico que
le quedaba era su capacidad de creer en si mismo y abrazar la idea de que seguia siendo una buena per-
sona, a pesar de que le habian quitado todo.

Esta es una distincion importante que hacer, porque entonces tener dinero ya no es una cuestién de auto-
estima. El dinero no determina quién eres; Es simplemente un recurso. Tener un fuerte juicio interno sobre
uno mismo es lo verdaderamente importante. El dinero es simplemente un elemento externo. Una vez que
las personas dejan de comparar su autoestima con el dinero, se abren las puertas de la posibilidad porque
es probable que prueben otras cosas. Cuando se sienten bien consigo mismos, tienen menos miedo y es-
tan abiertos a probar algo completamente diferente.

Es sélo cuestion de decirse a si mismo: "Este es el resultado que quiero y hay varias maneras de lograrlo.
Varias posibilidades. Si una no funciona, intentaré otra".

Y si el siguiente no funciona, es simplemente una retroalimentacién que necesita para probar otra cosa.
Esto no significa que seas un fracaso o una persona desagradable. Simplemente significa que hay algo ahi
fuera que eventualmente funcionara y que algo esta fuera de ti. Internamente sigues siendo la misma per-
sona.

Medir la autoestima de una persona Unicamente por la cantidad de dinero que tiene puede resultar devas-
tador. Por ejemplo, hubo una mujer aqui a la que sus padres depositaron 17 millones de ddélares en un fon-
do fiduciario. Este fondo rindié al menos 800.000 doélares al afio y duraria toda su vida. Esta persona en-
contré su identidad y su autoestima en el estilo de vida que llevaba y en la cantidad de dinero que poseia.
Por ejemplo, una vez, mientras estaba de compras, gasté $18,000 en la seccion de lenceria de una tienda
departamental.

La mayoria de las acciones que tomo a la hora de gastar grandes cantidades de dinero fueron resultado de
la comparacién que hizo con su hermana. La hermana estaba en la misma situacion; también tenia un
"fondo fiduciario" que generaba muchos ingresos. Sin embargo, su hermana nunca consideré el dinero co-
mo un aspecto de su identidad. Ella nunca determiné su autoestima por la cantidad que poseia.

Para ella, todo ese dinero significaba que tenia algo a lo que recurrir si algo salia mal en el futuro. Se casé
y empezé varios negocios con su marido. Tuvieron mucho éxito por si mismos y, después de unos anos,
los ingresos de su fondo fiduciario se volvieron relativamente pequefios en comparacion con las ganancias
generadas por los negocios que habian desarrollado.

Es interesante, porque la mujer que basé su identidad y autoestima en sus recursos econdémicos gasto
grandes cantidades de dinero para no quedarse atras de su hermana. Al final ella se rompié. Este es un
ejemplo extremo de alguien que mide su autoestima por la cantidad de dinero que tiene.
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La situacion de esta mujer se volvié mas complicada cuando comenz6 a compararse con su hermana, lo
que también es una declaracidn de su autoestima. Es comun que una persona compare su situacion finan-
ciera con la de otra persona y, lamentablemente, este es el origen de muchas angustias emocionales que
cargamos con las personas. Las personas tienden a compararse con amigos, compaferos de trabajo, otros
familiares y muchos otros.

Cuando las personas se comparan con otra persona, lo que en realidad estan haciendo es emitir un juicio
entre ellos y la otra persona. En algun nivel, basan su identidad y autoestima en elementos externos.
Cuando alguien decide compararse y juzgarse a si mismo con menos frecuencia, comenzara a notar cam-
bios sorprendentes en su vida porque estara viendo la vida desde adentro hacia afuera. Se le hara referen-
cia internamente, lo que aumentara su autoestima e identidad porque determinara quién es desde su pro-
pio corazoén. Ya no dara a otras personas la oportunidad de determinar quién es él, porque ya se conocera
a si mismo en un nivel mas profundo y espiritual.

Cuando una persona se compara con otra, hay una intencion positiva detras de su comportamiento, aun-
que el comportamiento parezca tener menos recursos. Cuando comience a comprender estas intenciones
positivas, que a menudo giran en torno a la autoestima y la identidad, comenzara a sanar la herida incons-
ciente que le impide alcanzar la prosperidad y la abundancia. Una vez mas, aqui es donde entran en juego
las creencias y las huellas limitantes.

La identidad de una persona no es algo que sucede de repente, como por arte de magia. Es algo que una
persona construye con el tiempo. Ella tiene una experiencia y la interpreta en su cerebro. Toma esta expe-
riencia, le da cierto nivel de discrecion y la almacena. Y en cierto nivel, ella dice: "Aprovecho esta experien-
cia". Tiene otras experiencias, amontonadas unas sobre otras. Mucha gente tiende a seleccionar los nega-
tivos y descartar los positivos.

Durante un periodo de tiempo, la persona comienza, intencionalmente, a amontonarse en una direccion y
descarta todo lo demas. Somos las criaturas del descarte. La intencién positiva detras de elegir lo negativo
es proteger a la persona de volver a tener otra experiencia negativa.

Al final, la persona también se olvida de elegir lo positivo. Necesita aprender a absorber todas sus expe-
riencias positivas para mantener el equilibrio. Cuando una persona incorpora todos los elementos positivos
de una experiencia y elimina las partes negativas, comienza a darse cuenta de que la informacién negativa
no se refiere a ella. Esto hace que sea mas facil aferrarse a todos los aspectos positivos de una situacién e
integrarlos mientras se deja de lado lo negativo.

Deshacerse de los aspectos negativos de una situacion e integrar los positivos con el tiempo cambiara
drasticamente la situacion financiera de una persona porque comenzara a desarrollar un sentido mas pro-
fundo de autoestima. En lugar de basar su autoestima en los elementos externos de un sueldo, desarrolla
un fuerte sentido de autoestima que le da el valor para probar cosas nuevas y ampliar sus oportunidades.
Por ejemplo, conoci a un conserje que ganaba alrededor de 1.800 ddlares al mes. Después de trabajar en
algunas de sus creencias con PNL y también en planificacion financiera, decidio iniciar su propio negocio.
Empez6 a ahorrar dinero y compro todos los materiales que necesitaba. Consiguié un contrato de limpieza
cerca de su trabajo y contratd a alguien para cumplir el contrato. Luego consiguio otro y contraté a alguien
mas para que lo ayudara. Después de un tiempo, decidié dejar su trabajo y montar su propia empresa de
limpieza. Finalmente, se dio cuenta de un tremendo aumento en su salario mensual y de una sensacién de
libertad que nunca antes habia experimentado.

Todavia trabajaba como conserje. Lo que habia cambiado era su autoestima. En lugar de pensar "Oh, sélo
SOy un conserje, no puedo hacer nada mas; no soy lo suficientemente inteligente", empez6 a pensar "; Qué
es posible?" Todo el mundo necesita que alguien venga a limpiar. Los hogares y las escuelas lo necesitan.
Me estan contratando para hacer esto, asi que ¢por qué no paso al otro lado de la valla y comienzo mi pro-
pio negocio?

Asi es como exploras las posibilidades. Comienza con un suefio. Entonces es cuestion de hacer realidad
este suefio. Cuando una persona comienza a aceptar su propia autoestima y se abre a la idea de que es
posible, atrae abundancia y prosperidad a su vida. El mundo exterior es un reflejo de nuestro mundo inte-
rior. Si alguien, en el fondo, se siente bien, esto suele reflejarse en su apariencia, y atraera experiencias
positivas a su vida. Asi es como funciona la vida.
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DESDE EL REINO METAFORICO ..
El bambu japonés

Cuanto Zen

Hablando de metaforas, recordamos hoy
esta bellisima historia ...

Eres bambu aunque no te hayas dado
cuenta ...

“Solo llegan al éxito aquellos que se man-
tienen de forma perseverante y coherente,
y saben esperar el momento adecuado”

Hay algo muy curioso que sucede con el bambu japonés y que lo transforma en no apto
para impacientes: siembras la semilla, la abonas, y te ocupas de regarla constantemente.

Durante los primeros meses no sucede nada apreciable. En realidad no pasa nada con la
semilla durante los primeros siete afos, hasta tal punto que el cultivador inexperto estaria
convencido de haber comprado semillas infértiles.

Sin embargo, durante el séptimo afio, en un periodo de solo seis semanas... jla planta
crece mas de 30 metrosj ¢ Tardo solo seis semanas en crecer?

No, la verdad es que se tomo siete afios y seis semanas para desarrollarse. Durante los
primeros siete afos de aparente inactividad, este bambu estaba generando un complejo
sistema de raices que le permitirian sostener el crecimiento que iba a tener después de
siete anos.

Sin embargo, en la vida cotidiana, muchas veces queremos encontrar soluciones rapi-
das, triunfos apresurados, sin entender que el éxito es simplemente el resultado del cre-
cimiento interno y que éste requiere tiempo.

Quizas por la misma impaciencia, muchos de aquellos que aspiran a resultados a corto
plazo, abandonan subitamente justo cuando ya estaban a punto de conquistar la meta.
Es tarea dificil convencer al impaciente de que sélo llegan al éxito aquellos que se man-
tienen de forma perseverante y coherente, y saben esperar el momento adecuado. De
igual manera es necesario entender que en muchas ocasiones estaremos frente a situa-
ciones en las que creemos que nada esta sucediendo. Y esto puede ser extremadamen-
te frustrante.

En esos momentos (que todos tenemos), debemos recordar el ciclo de maduracion del
bambu japonés, y aceptar que—mientras no bajemos los brazos ni abandonemos por no
“ver” el resultado que esperabamos, si esta sucediendo algo: ESTAMOS CRECIENDO.



