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Lenguaje y experiencia , La magia del lenguaje

El poder de la palabra trata de la magia de las palabras y del len-
guaje. El lenguaje constituye uno de los componentes fundamen-
tales a partir de los cuales construimos nuestros modelos menta-
les del mundo, v puede ejercer una wremenda influencia sobre el
modo en que percibimos la realidad y respondemos ante ella. El
lenguaje verbal constituye una caracteristica exclusiva de la es-
pecie humana, siendo considerado como uno de los principales
factores que mnos distinguen de las demds criaturas. El gran psi-
quiatra Sigmund Freud, por ejemplo, opinaba que las palabras
son el instrumento bdsico de la conciencia humana y que, como
tal, tienen poderes muy especiales. Como él mismo expuso:

Palabras y magia fueron al principio una y la misma cosa,
e incluso hoy las palabras siguen reteniendo gran parte de
su poder mdgico. Con ellas podemos darnos unos a otros la
mayor felicidad o la mds grande de las desesperaciones, con
ellas imparte el maestro sus ensefanzas a sus discipulos,
con ellas arrasira el orador a quienes le escuchan, determi-
nando sus juicios y sus decisiones. Las palabras apelan a las
emociones y constituyen, de forma universal, el medio a tra-
vés del cual influimos sobre nuestros congéneres.

Los pairones de El poder de la palabra proceden del estudio
del modo en que el lenguaje ha sido y puede ser utilizado para
influir sobre la vida de las personas. Consideremos, por ejemplo,
los casos siguientes:
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Una agente de policia de recibe orden de acudir urgente-
mernte a una vivienda para atender un incidente de violencia
doméstica. Sabe que es precisamente en esta clase de situa-
ciones en las que mas peligra su integridad fisica. A la gente
no le gusta que la policia se meta en sus asuntos familiares,
sobre todo si se trata de personas violentas e irritadas. Al
aproximarse a la vivienda en cuestion, la agente escucha vo-
ces y chillidos procedentes del interior de aquélla. Un hom-
bre est4 gritando fuertemente y se oye el ruido de objetos al
ser arrojados contra la pared, junto con los chillidos de te-
rror de una voz femenina. De repente sale volando a través
de la puerta de entrada un televisor, que va a estrellarse con-
tra el suelo para hacerse afiicos ante los pies de la agente.
Esta se precipita hacia la puerta y comienza a golpearla con
todas sus fuerzas. Del interior de la vivienda surge una voz
de trueno que pregunta:

—1i:Quién demonios es?!

La agente echa una mirada de reojo a los restos del televi-
sor, esparcidos por el lugar donde ella estaba tan sélo un par
de segundos antes, y responde:

—Servicio de reparacion de televisores.

Tras unos instantes de silencio sepulcral, el hombre de
dentro estalla en una sonora carcajada y abre 1a puerta, per-
mitiendo que la agente haga su trabajo sin mds violencia ni
enfrentamientos. Como mdés tarde comentaria, aquellas
afortunadas palabras le sirvieron a la agente mucho mds
que meses de preparacion fisica para el combate cuerpo a
cuerpo.

Un joven se halla internado en el ala de, psiquiatria de un
hospital mental, donde estd siendo tratado de su creencia de
ser «Jesucriston». Pasa sus dias sin hacer nada, deambula por
la sala y predica a los demads pacientes, que lo ignoran siste-
mdticamente. Hasta el momento, ni los psiquiatras ni los
cuidadores han tenido el menor éxito en sus intentos por
persuadirle de que abandone su ofuscacion hasta que, un
buen dia, llega un nuevo psiquiatra. Tras observar discreta-

Lenguaje v experiencia 25

mente al paciente durante un tiempo, el recién llegado se
acerca al joven y le dice:

—Tengo entendido que tienes experiencia como carpintero.

A lo que el otro le responde, sorprendido:

—PBueno... si... mds o0 menos.

Entonces el psiquiatra le explica que estdn construyendo
una nueva instalacion en la sala de recreo y que necesitan a
alguien que sepa manejar la macera.

—Tu ayuda nos serfa de gran utilidad —prosigue el psi-
quiatra—. Bueno, si es que eres de la clase de persona que
gusta de ayudar a los demas.

Incapaz de negarse, el paciente decide prestarse al juego.
Se implica en el proyecto y establece nuevas amistades con
otros pacientes y con los obreros que trabajan en la cons-
truccion. Finalmente consigue establecer relaciones sociales
normales, dejar el hospital y conseguir un empleo estable.

Un paciente despierta de la anestesia en la sala de recupera-
ciéon de un hospital, tras una intervencidn quirtirgica. El ci-
rujano va a verlo para informarle del resultado de la opera-
cién. Medio aturdido atun por los efectos de la anestesia y en
cieria medida ansioso, el paciente le pregunta al médico
como ha ido la intervencion. Este le responde:

—Lamento traer malas noticias. El tumor que hemos ex-
tirpado es canceroso.

Enfrentdndose a sus peores temores, el paciente le pre-
gunta:

—;Y ahora qué?

A lo que el cirnjano le responde:

—Bueno, las buenas noticias son que hemos extirpado
todo el tumor, en la medida de lo posible... El resto es aho-
ra cosa Suya.

Espoleado por el comentario del médico, el paciente co-
mienza a reevaluar su estilo de vida y las posibles alternati-
vas. Hace cambios en su dieta y comienza a hacer ejercicio
con regularidad. Reflexionando acerca de lo estresante y
poco gratilicante que ha sido su vida en los anos preceden-
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tes a la intervencion, se embarca en un proceso de creci-
miento personal, clarilicando sus creencias, sus valores ¥ sl
proposito vital. Su vida cambia espectacularmente para me-
jory, ailos mds tarde, se siente [eliz, libre de su cancer y mas
sano de lo que nunca antes habia estado.

Un joven que ha estado en una cena con sus amigos y se ha
tomado vaiios vasos de vino, coge su coche para volver a
casa en medio de la helada noche invernal. Al tomar una
curva, se encuentra delante de él con una persona que cruza
la calle. Pisa el freno a fondo, pero el coche patina, golpea al
peatén y éste muere. Durante semanas el joven se siente pa-
ralizado por el desasosiego y la confusién, sabe que ha aca-
bado con una vida y que ha desirozado una familia de forma
irreparable. Siente que el accidente es por completo culpa
suya. 5i no hubiera bebido tanto, probablemente habria visto
antes a aquel peatén y habria podido responder con mayor
rapidez y precisién. Sintiéndose cada vez mas deprimido,
considera incluso la idea de suicidarse. Su tio va a visitarle y,
al ver el lamentable estado del muchacho, se sienta a su lado
y permanece en silencio unos minutos. Luego, colocando su
mano sobre el hombro del sobrino, el hombre le dice con
sinceridad y sencillez:

—5eamnos o no conscientes de ello, todos corremos peli-
gro constantemernte.

De repente, el joven siente como si una nueva luz comen-
zara a iluminar su vida. Cambia por completo sus hdbiios,
estudia psicologia y se convierie en consejero de victimas de
conductores ebrios y en terapeuta para personas que han
sido arrestadas por conducir bajo los efectos del alcohol. De
este modo consigue transformarse en una fuerza positiva de
cambio y sanacion para la vida de muchas personas.

Una muchacha se estd preparando para acceder a la univer-
sidad. Ha barajado diversas opciones, y lo que mas le gusta-
ria seria entvar en la facuitad de ciencias empresariales de
una de fas universidades mds presiigiosas de su entorno. Sin
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embargo, teme que, habida cuenta de la cantidad de solici-
tudes, no tenga la menor oportunidad de ser aceptada. Tra-
tando de ser mds «realista» y de evitar el desengario, decide
presentar solicitudes tnicamente para otras opciones mds
modestas. Mientras rellena los formularios, le explica su ra-
zonamiento a su madre, diciéndole:

—Seguro que esa universidad estard inundada de solici-
tudes.

A lo que su madre le responde:

—Siempre hay sitio para alguien bueno. ‘

Esta sencilla verdad anima a la joven a mandar también su
solicitud a esa universidad de sus suefos. Para su sorpresa y
deleite, es aceptada y acaba convirtiéndose en una prestigio-
sa consultora.

Un muchacho trata desesperadamente de aprender a jugar a
béisbol. Quiere estar en el equipo con sus amigos, pero pa-
rece incapaz de atrapar bien la pelota y ésta le asusta. A me-
dida que el curso y los entrenamientos avanzan, se siente
cada vez mds desanimado. Finalmente, le dice a su entrena-
dor que piensa dejarlo porque se considera un «mal juga-
dor». El hombre le responde:

—No hay malos jugadores, tan sélo hay personas que 1o
confian en su capacidad para aprender.

Poniéndose de pie frente al chaval, le pone la pelota en su
guante y le pide que se la lance. Luego da un paso atrds y se
la devuelve con suavidad al muchacho. Paso a paso va aumen-
tando la distancia entre ambos, hasta que el chico recibe y
lanza con seguridad a una distancia respetable. Imbuido de
la sensacién de que si puede aprender, el chaval vuelve a en-
trenar hasta convertirse en un miembro valioso para su
equipo.

Todos estos ejemplos comparten una caracteristica comun:

unas pocas palabras cambian para mejor el curso de la vida de al-
guien, convierten alguna creencia limitadora en una perspectiva
mds rica, que permite mds opciones. llustran hasta qué punto las
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palabras adecuadas en el momento oportuno tienen poder para
generar efectos poderosos y positivos.

Por desgracia, también las palabras pueden confundirnos y
limitarnos. Las palabras inadecuadas en el momento inoportuno
pueden resultar daninas y destructivas.

Este libro trata del poder benéfico o perjudicial de las pala-
bras y de las distinciones que determinan el tipo de impacto que
esas palabras van a tener, asi como de los patrones de lenguaje a
través de los cuales podemos transformar afirmaciones perjudi-
ciales en declaraciones positivas.

La prestidigitacién consiste en el arte de practicar la «ma-
gia» a corta distancia, a la vista de todos. Esta clase de magia se
caracteriza por la experiencia «ahora lo ves, ahora no lo vess.
Por ejemplo, un espectador coloca el as de espadas sobre la bara-
ja pero, cuando vuelve a mirar la carta, ésta se ha «transforma-
do» en la reina de corazones. Los patrones verbales de El poder
de la palabra tienen una cualidad «magica» en cierto modo pare-
cida, puesto que consiguen a menudo provocar cambios especta-
culares, tanto en la percepciéon como en las presuposiciones so-
bre las que se basa cada percepcion en particular.

Lenguaje y Programacion Neurolingiiistica

El presente estudio se basa en los patrones y las precisiones de la
Programacién Neurolinguistica o PNL. Esta se ocupa de la in-
fluencia que el lenguaje tiene sobre nuestra programacién men-
tal y demds funciones de nuestro sistema nervioso. La PNL trata
asimismo del modo en que nuestra programacion mental y nues-
tro sistema nervioso se reflejan tanto en nuestro lenguaje como
en los patrones lingaisticos que empleamos.

La esencia de la Programacion Neurolinguistica estriba en
que el funcionamiento de nuestro sistema nervioso («neuro»)
estd intimamente vinculado a nuestra capacidad para el lenguaje
(«lingniistica»}. Las estrategias («programas») a través de las que
nos organizamos y conducimos nuestro comportamiento estan
construidas sobre patrones neurologicos y verbales. En su pri-
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mer libro, The Structure of Magic (1975), Richard Bandler y John
Grinder, cofundadores de Ia PNL, pugnaban por definir algunos
de los principios ocultos tras la aparente «magia» del lenguaje a
la que se refiere Freud:

Todos los logros de la especie humana, tanto en lo positivo
como en lo negativo, han implicado la utilizacion del len-
gudaje. Como humanos, empleamos el lenguaje de dos for-
mas. En primer lugar para representar nuestra experien-
cia, en una actividad que denominamos rvazonar, pensar,
fantasear o ensayar. Cuando utilizamos el lenguaje como
sistema de representacion, estamos creando un modelo de
nuestra experiencia. Este modelo del mundo, que hemos
creado por medio del uso representativo del lengudje, se
basa en nuestras percepciones del mundo, y éstas estdn, a
su vez, determinadas en parte por nuestro modelo de repre-
sentacion... En segundo lugar, nos servimos del lenguaje
para comunicarnos unos a otros nuestro modelo o repre-
sentacion del mundo. A esta actividad consistente en la uti-
lizacion del lenguaje como medio de comunicacion la de-
nominamos hablay, discutiy, escribir, conferenciar o cantar.

Segtin Bandler y Grinder, el lenguaje nos sirve como medio
tanto para representar o crear modelos de nuestra experiencia,
como para comunicarnos acerca de los mismos. En realidad, los
griegos antiguos tenian nombres distintos para cada una de estas
dos uiilizaciones del lenguaje. Empleaban los término rhema
para referirse a las palabras utilizadas como medio de comunica-
cion, y logos para denotar las palabras relacionadas con el pensa-
miento y la comprension. Rhema (prjuo) equivalia a una expre-
sion, a «palabras como cosas», mientras que logos (Aoyoo) se
referia a las palabras relacionadas con la «manifestacion de la ra-
z6n». El gran filosofo griego Aristoteles describia como sigue la
relacion entre palabras y experiencia mental:

Las palabras habladas son los simbolos de la experiencia
mental, mientras que las palabras escritas lo son de las pa-
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labras habladas. Del mismo modo que no todos los hom-
bres tienen la misma escritura, tampoco lienen los mismos
sonidos hablados. Sin embargo, las experiencias mentales
que ambas expresiones directamente simbolizan son las mis-
mas para todos, del mismo modo que lo son todas las cosas
de las cuales nuestras experiencias son imdgenes.

La afirmacion aristotélica de que las «palabras» simbolizan
nuestra «experiencia mental» nos recuerda el concepto de PNL
consistente en que las palabras, tanto habladas como escritas,
son «estructuras superficiales», transformaciones a su vez de otras
«estructuras profundas». Como resultado de todo ello, las palabras
tienen poder, tanto para reflejar como para moldear las expresio-
nes mentales. Ello las convierte en herramientas poderosas para
el pensamiento, asi como para otros procesos mentales, tanto
conscientes como inconscientes. Accediendo a esas estructuras
profundas subyacentes a las palabras especificas utilizadas por
cualquier persona, podremos identificar e influir, al nivel m4s
profundo, las operaciones mentales que los patrones de lenguaje
de esa persona reflejan.

Desde esta perspectiva, el lenguaje no es tan sélo un «epife-
nomeno» © un conjunto de signos arbitrarios por medio de los
cuales nos comunicamos acerca de nuestra experiencia mental,
sino que constituye también una parte crucial de esta misma ex-
periencia mental. Como senalaran Bandler y Grinder:

El sistema nervioso, responsable del sistema representacio-
nal del lenguaje, es el mismo sistema nervioso por medio
del cual los humanos producimos todos y cada uno de los
diferentes modelos del mundo (visual, cinesiésico, etc.). En
cada uno de ambos sistemas actian los mismos principios
estructurales.

Por consiguiente, en nuestros sistemas de representacion in-
terna, el lenguaje puede ser paralelo e incluso substituir a las ex-
periencias y las actividades. Una iinportante implicacién consis-
te en que «hablar de algo» puede hacer mucho mas que reflejar
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simplemente nuestras percepciones: puede en realidad crear o
modificar esas percepciones. Ello implica un papel especial y
particularmente profundo para el lenguaje en el proceso de cam-
bio y sanacion.

En la filosofia de la Grecia antigua, por ejemplo, se conside-
raba que el «logos» constituia el principio controlador y unifica-
dor del universo. Heraclito (540-480 a.C.} definia el «logos»
como el «principio universal a través del cual todas [as cosas es-
taban interrelacionadas y sucedian todos los acontecimientos na-
turales». Para los estoicos, «logos» era el principio regidor y ge-
nerador, inmanente y activo en toda realidad y omnipresente en
todo cuanto existe. Segun Philo —filésofo judio griegoparlante,
contemporaneo de Jestis—, «logos» era el punto intermedio en-
tre la realidad dltima y el mundo perceptible.

Mapa y territorio

La piedra angular, tanto de El poder de la palabra como del enfo-
que al lenguaje de la PNL, consiste en el principio de que «el
mapa no es el territorio». Formulado inicialmente por Alfred
Korzybski (1879-1950), fundador de la Semdntica General, re-
conoce la distincion fundamental entre nuestros mapas del mun-
do v el propio mundo. 1.a filosofia del lenguaje de Korzybski ha
significado una de las influencias mds poderosas en el desarrollo
de la PNL. La combinacién de su trabajo en el area de la semdn-
tica con la teoria sintdctica de gramdtica trasformacional de
Noam Chomsky constituye el nicleo de gran parte del aspecto
«linguiistico» de la Programacién Neurolingtiistica.

En Science and Sanity (1933), su obra capital, Korzybski afir-
ma que el progreso del ser humano es, en gran medida, una con-
secuencia de la superior flexibilidad de sus sistemas nerviosos,
capaces de formar y utilizar representaciones simbolicas o mapas.
Fl lenguaje, por ejemplo, constituye un tipo de mapa o modelo
del mundo que nos permite resumir o generalizar nuestras expe-
riencias y transmitirias a otros humanos, ahorrandoles asi la ne-
cesidad de tener que cometer de nuevo los mismos errores, o de
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reinventar lo que ya ha sido previamente descubierio. Fsta clase
de capacidad lingiiistica generalizadora de los humanos —sefiala
Korzyhski— explica la diferencia abismal entre nuestro progreso
y el de los animales, al mismo tiempo que su mal uso y su mala
comprension constituyen también la explicacion de nuestros pro-
blemas. Korzybski sugiere que los humanos necesitan ser ade-
cuadamente entrenados en la utilizacion del lenguaje con el fin de
evitar las confusiones y los conflictos innecesarios que surgen
de la confusion entre el «mapa» y el «territorios.

La ley de individualidad de Korzybski, por ejemplo, declara
que «no hay dos personas, dos situaciones o dos etapas de un
proceso que sean iguales en detalle». Korzybski sefala que dis-
ponemos de un mimero de conceptos y palabras muy inferior al
de experiencias unicas, o cual tiende a conducir a la identifica-
cion o «confusion» entre dos o mads situaciones, fenémeno que
se conoce en PNL como «generalizacién» o «ambigiuedad». Por
ejemplo, la palabra «gato» es comiinmente aplicada a millones
de animales individualmente distintos, al «mismo» animal en di-
ferentes etapas de su vida, a nuestras imdgenes mentales, a ilus-
traciones y fotografias, a una palabra de cuatro letras, o incluso
metaféricamente {ojos de gata) a las personas. Asi pues, cuando
alguien utiliza el término «gato», no estd siempre claro si se esta
refiriendo a un animal de cuatro patas, a una palabra de cuatro
letras, 0 a un hominido de dos piernas.

Korzybski consideraba importante ensefiar a las personas el
modo de reconocer y trascender sus hdbitos linguisticos, para
que pudieran asi comunicarse mas eficazmente y apreciar mejor
las caracteristicas tnicas de sus experiencias cotidianas. Trat6 de
desarrollar herramientas que ayudaran a la gente a evaluar sus
experiencias, menos por las implicaciones de su lenguaje coti-
diano y mds por las realidades irrepetibles de su situacién parti-
cular. El objetivo de Korzybski consistia en estimular a las per-
SONnas a posponer sus reacciones inmediatas y a buscar las
caracteristicas Unicas de la situacién junto con interpretaciones
alternativas.

Como ha quedado dicho, las ideas y los métodos de Korzybs-
ki constituyen una de las bases de la PNL. De hecho, el propio
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Korzybski sefiald, en 1941, a la «neurolingiiistica» como drea de
estudio importante en relacidon con su semantica general.

La PNL postula que todos tenemos puestra propia visién del
mundo, asi como que esta visién se basa en los mapas internos
que hemos ido construyendo a través de nuestro lenguaje y de
nuestros sistemas sensoriales de representacién, como resuliado
de nuestras experiencias vitales individuales. Son estos «mapas
linguisticos» los que determinardn, mds que la propia realidad,
cémo interpretaremos el mundo que nos rodea, cémo reacciona-
remos ante él, qué significado extraeremos de nuestras experien-
cias y cudl daremos a nuestros comportamientos. Como sefala
el Hamlet de Shakespeare: «No hay mas bien ni mal que el que el
pensamiento construye». ‘

En The Structure of Magic, Vol. I (1975), su primer libro, los
cofundadores de la PNL Richard Bandler y John Grinder sefiala-
ron que la diferencia entre quienes responden eficazmente al
mundo que les rodea y quienes lo hacen deficientemente est4, en
gran medida, en funcién de su modelo interno del mundo:

Las personas que responden creativamente y se las arre-
glan con eficacia... son las que poseen una representacion
o un modelo ricos de su situacion, en la que perciben un
amplio abanico de posibilidades donde elegir su accion.
Las otras creen tener pocas opciones, ninguna de las cuales
les resulta atractiva... Hemos descubierto que no es que el
mundo sea demasiado limitado para ellas, o que no dis-
pongan de opciones, sino que se bloquean y no pueden ver
las opciones y las posibilidades que se abren ante ellas, de-
bido a que éstas no encajan en sus modelos del mundo.

La distincion de Korzybski entre mapa y territorio implica que
nuestros modelos mentales de la realidad determinan, mds que la
propia realidad, el modo en que actuaremos. Por consiguiente, es
importante que expandamos sin cesar nuestros mapas del mun-
do. En palabras del gran cientifico Albert Einstein: «Nuestra for-
ma de pensar genera problemas que la misma clase de pensa-
miento nunca lograra resolver».
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Una de las creencias fundamentales en la PNL consiste en
que, dada una misma realidad, si enriqueces o expandes tu mapa
del mundo podras percibir mds opciones disponibles. Como re-
sultado de ello, actuards con mds eficacia y mayor sabiduria, sea
lo que sea lo que estés haciendo. Una de las misiones prioritarias
de la PNL consiste en crear herramientas (cemo los patrones de
El poder de la palabra) que ayuden a las personas a ampliar y en-
riquecer sus mapas internos de la realidad. Segiin la PNL, cuan-
Lo mas extenso y rico sea tu mapa del mundo, més posibilidades
tendrds para manejar los retos que la realidad te plantee.

Desde la perspectiva de la PNL, no hay ningiin mapa del
mundo «verdadero» o «correcto». Cada cual tiene el suyo y nin-
guno es mds «buenoy o «real» que otro. Lo que sucede es que las
personas mads eficaces son aquellas cuyo mapa del mundo les per-
mite percibir el mayor mumero posible de posibilidades y pers-
pectivas. Su forma de percibir el mundo, organizarse y responder
ante él es mucho mds rica.

Experiencia

Nuestros mapas del mundo pueden ser contrastados con nuestra
experiencia del mismo. «Experiencia» se refiere aqui al proceso
de experimentar, sentir y percibir tanto et mundo que nos rodea
Como nuestras reacciones ante él. Nuestra «experiencia» de una
puesta de sol, de una discusion o de unas vacaciones est4 direc-
tamente relacionada con nuestra percepcién personal de estos
acontecimientos, asi como con nuestra participacion en los mis-
mos. Segiin la PNL, nuestras experiencias se construyen a partir
de la informacion sobre el medio externo que recibimos a través de
los 6rganos sensoriales, junto con los recuerdos, las fantasias, las
sensaciones y las emociones asociadas que emergen de nuestro
propio interior,

Utilizamos también el término «experiencia» para referirnos
al conocimiento acumulado a lo largo de nuestra vida. Toda la
informacion que nos llega por medio de los sentidos es constan-
temente codificada o envuelia en conocimiento precedente. De
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este modo, nuestra experiencia constituye la materia prima a
partir de la cual creamos nuestros propios mapas o modelos del
mundo.

Experiencia sensorial se refiere a la informacién recibida a
través de los 6rganos sensoriales (ojos, oidos, piel, nariz y boca),
asi como al conocimiento del mundo externo derivado de esta
informacion. Los 6rganos sensoriales constituyen las facultades
por las que los humanos y otros animales perciben el mundo que
les rodea. Cada canal sensorial actda como un filtro que respon-
de a un rango determinado de estimulos (ondas luminosas, on-
das sonoras, contacto fisico, etc.), que variard segin la especie de
que se trate.

A modo de primera interfaz con el mundo que nos rodea, los
sentidos constituyen nuestras «ventanas al mundo». Toda la in-
formacion de la que disponemos acerca de nuestra existencia fi-
sica procede de estas ventanas sensoriales. Por esta razén la PNL
valora en extremo la experiencia sensorial y la considera como la
fuente primordial de todo nuestro conocimiento acerca del me-
dio externo, asi como la materia prima fundamental para la cons-
truccién de nuestros modelos del munde. El aprendizaje, la co-
municacion y el modelado eficaces hunden por igual sus raices
en la experiencia sensorial.

La experiencia sensorial puede ser contrastada con otras cla-
ses de experiencias, como la fantasia o la alucinacidn, generadas
desde el cerebro del individuo en lugar de percibidas por los sen-
tidos. Ademads de la experiencia procedente de los sentidos, los
humanos tenemos también una red interna de informacién y co-
nocimiento, construida a partir de experiencias generadas inter-
namente, tales como los «pensamientos», las «creencias», los
«valores» y el sentido de «sf mismo». Esta red interna de cono-
cimiento genera otra serie de filtros «internos» que enfocan y di-
rigen nuestros sentidos y que actdan asimismo para eliminar,
distorsionar y generalizar los datos recibidos a través de ellos.

La experiencia sensorial constituye el medio principal por el
que obtenemos informacién nueva acerca de la realidad, y con
ella enriquecemos nuestro particular mapa del mundo. A menu-
do, el conocimiento previo existente actua a modo de filiro para
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la experiencia sensorial nueva, valiosa en potencia. Una de las
misiones de la PNL consiste precisamente en ayudar a las perso-
nas a enrigquecer la cantidad de experiencia sensorial que son ca-
paces de recibir, ensanchando lo que Aldous Huxley denoming
«vdlvula reductora» de la conciencia. Richard Bandler y John
Grinder no se cansaban de encarecer a sus alumnos que «utiliza-
ran la experiencia sensorials en lugar de proyectar o alucinar.

De hecho, la mayoria de técnicas de PNL se basan en habili-
dades de observacion enfocadas a tratar de maximizar nuestra
experiencia sensorial directa de cada situacién. Segtin el modelo
de la PNL, el cambio eficaz proviene de la capacidad para «recu-
perar el sentido». Para lograrlo, necesitamos aprender antes a
dejar caer nuestros filtros internos y obtener una experiencia
sensorial directa del mundo que nos rodea. De hecho, una de las
habilidades bésicas mds importantes de la PNL consiste en al-
canzar el estado de «alerta». Se trata de un estado en el que la
conciencia sensorial del individuo estd concentrada en el medio
externo, en el «aqui y ahora». El estado de alerta, junto con el
aumento de experiencia sensorial que le acomparia, nos ayudan
a percibir y disfrutar con mayor plenitud la vida y las abundan-
tes oportunidades de aprendizaje que nos rodean.

Asi pues, nuestra «experiencia» de algo puede ser contrasta-
da con los «mapas», las «teorias» o las «descripciones» acerca de
esa experlencia. La PNL distingue entre experiencia primaria y se-
cundaria. La experiencia «primaria» consiste en la informacion
que recibimos y percibimos realmente a través de los sentidos,
mientras que la experiencia «secundaria» trata de los mapas ver-
bales y simbélicos que creamos para representar y organizar nues-
tras experiencias primarias. La experiencia primaria es una fun-
cion de nuestras percepciones directas del territorio circundante.
La experiencia secundaria deriva de nuestros mapas mentales, de
las descripciones e interpretaciones de estas percepciones, y estd
sujeta por lo tanto a eliminacion, distorsion y generalizacion sig-
nificativas. Cuando experimentamos algo directamente, no te-
nemos conciencia ni pensamientos disociativos acerca de lo que
sentimos y experimentamos.
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Teorias
Descripciones
Interpretaciones

Causas -g——————y [xperiencia f———-=s- Significado

Estimulo sensorial

Nuestra experiencia es la materia prima
a partir de la cual creamos nuestros modelos del mundo

Es nuestra experiencia primaria la que aporta vibracién,
creatividad y sensacién de singularidad a nuestra vida. Nuestra
experiencia primaria es por fuerza mucho mds rica y completa
que cualquier mapa o descripcién que consigamos hacer de ella.
Las personas con éxito y que disfrutan de la vida tienen la capa-
cidad de experimentar directamente mas del mundo, y no se li-
mitan a diluirlo en los filtros de lo que «deberian» experimentar
O esperan experimentar.

Desde la perspectiva de la PNL, nuestra experiencia subjeti-
va es nuesira «realidad», y es prioritaria ante cualquier teoria o
interpretacion con ella relacionada. La PNL no cuestiona la vali-
dez subjetiva de las vivencias «fuera de lo corriente» que las per-
sonas puedan tener, como las experiencias «espirituales» o de
avidas pasadas». Las teorias y las interpretaciones relacionadas
con las causas o las implicaciones sociales de las experiencias
podrdn ser discutidas y cuestionadas, pero la experiencia en si
misma forma indudablemente parte de los datos esenciales de
nuestra vida. :

Los procesos y los ejercicios de la PNL ponen el énfasis so-
bre la experiencia. Las actividades basadas en la Programacién
Neurolingiiistica (sobre todo las de descubrimiento) tienden a
«conducir con la experiencia». Una vez en condiciones de expe-
rimentar algo directamente, sin la contaminacion de juicios y
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evaluaciones, nuestras reflexiones sobre esa experiencia pueden
ser mucho mds ricas y significativas.

Como cualquier otro concepto o modelo de PNL, El poder de
la palabra nos ayuda a cobrar conciencia de los filiros y los ma-
pas, susceptibles de bloquear o distorsionar nuestra experiencia
cdel mundo y su potencial. Desde esta nueva conciencia amplia-
da de estas limitaciones, podemos también comenzar a librarnos
de ellas. ¥l propésito de los patrones de El poder de la palabra es
el de ayndar a la gente a enriquecer sus perspectivas, a ampliar
sus mapas del mundo y a restablecer la conexién con su expe-
riencia.

En general, los patrones de El poder de la palabra pueden ser
considerados como «reencuadres verbales», que influyen tanto
sobre las creencias como sobre los mapas mentales a partir de las
que éstas se han formado. Los patrones de El poder de la palabra
operan sobre la base de llevar a la persona a encuadrar o reen-
cuadrar sus percepciones en relacion con determinada situacion
0 experiencia, invitindola a «puntuar» sus experiencias de for-
ma diferente y a adoptar distintas perspectivas.

Como el lenguaje encuadra la experiencia

Las palabras no tan solo representan nuesira experiencia, sino
que, amenudo, la «encnadran». Y lo hacen mostrando en primer
plano ciertos aspectos de la experiencia y dejando otros en la
sombra. Consideremos, por ejemplo, palabras conectivas como
«peron, «y» 0 «aungquer». Cuando conectamos ideas o experien-
cias con esta clase de palabras, enfocamos la atencién sobre dis-
tintos aspectos de ellas. Cuando una persona nos dice que «Hoy
es un dia soleado, pero mafiana lloveri», nos mueve a centrar
mds nuestra atencion sobre la preocupacion de la lluvia de ma-
fana que sobre el buen dia que hace hoy. Si alguien, en cambio,
conecta ambas frases con la palabra «y» —«Hoy luce el sol y ma-
fana lloverd»—, el resultado queda equilibrado. Finalmente, si
la palabra conectiva es «aunque» —«Hoy luce el sol, aunque ma-
nana lloverd»-—, el efecto resultante consiste en centrar nuesira
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atencion sobre la primera parte de la manifestacién —el buen dia
que hace hoy—, dejando la otra en segundo término.

Hoy hace sol Hoy hace sol Hoy hace sol
pero y aunque
madiana lloverd manana lloverd maiana loverd

Algunas palabras «enmarcan» nuestras experiencias,
colocando en primer plano ciertos aspectos de las mismas

Esta clase de encuadre y «reencuadre» verbal ocurre en to-
dos los casos, con independencia de cudl sea el contenido qgue se
expresa. Por ejemplo, las afirmaciones «Hoy me siento feliz, pero
sé que no durard», «Hoy me siento feliz y sé que no durard» y
«Hoy me siento feliz, aunque sé que no durard», generan cam-
bios de énfasis similares a los de las declaraciones anteriores, re-
ferentes a la climatologia. Lo mismo sucede con las expresiones
«Deseo alcanzar mi objetivo, pero tengo un problema», «Deseo
alcanzar mi objetivo y tengo un problemas» y «Deseo alcanzar mi
objetivo, aungue tengo un problemas.

Cuando alguna estructura se ajusta de este modo a diferentes
contenidos, la denominamos patrén. Algunas personas, por ejem-
plo, funcionan con un patrén habitual que minimiza constante-
mente el lado positivo de su experiencia con la palabra «pero».

Esta clase de marco verbal puede influir en gran medida so-
bre el modo en que interpretamos afirmaciones y situaciones
concretas v, por ende, en el modo en que respondemos ante ellas.
Veamos la siguiente afirmacion: Puedes lograr lo que te propongas
si estds dispuesto a trabajar duro.” Se trata de una creencia suma-
menie afirmadora y potenciadora, que conecta dos partes signi-
ficativas de la experiencia en una relacion de causa y efecto: «lo-

* Mi agradecimiento a Teresa Epstein por este ejemplo.



40 EL PODER DE LA PALABRA

grar lo que te propongas» y «estar dispuesto a trabajar duros.
«Lograr lo que te propongas» constituye sin duda algo suma-
mente motivador. Sin embargo, eso de «trabajar duro» ya no es
tan apetecible. No obstante, al ir unidos ambos conceptos con
«lograr lo que te propongas» en primer lugar, el conjunto gene-
ra un fuerte sentido de motivacién, que conecta un suefio o un
deseo con los recursos necesarios para convertirlo en realidad.

Observa ahora lo que sucede si le das la vuelta a la expresion
y dices: «5i estds dispuesto a trabajar duro, podrs lograr lo que
te propongas». Aunque las palabras utilizadas sean las mismas,
su impacio queda de algiin modo disminuido debido a que la
disposicion a «trabajar duro» ha sido colocada en primer térmi-
no de la secuencia. El resultado final se parece mds a un intento
para convencer a alguien de que trabaje duro, que 2 una afirma-
cion de que podra «lograr lo que se propongax. En esta segunda
version, «lograr lo que se proponga» parece mds bien una even-
tual recompensa por haber «trabajado duro». En la primera afir-
macién, en cambio, «trabajar duro» quedaba enmarcado como
un recurso interno, necesario para «lograr lo que te propongas».
Esta diferencia, aunque sutil, puede ejercer un poderoso impac-
to sobre el modo en que el mensaje es recibido y entendido.

Reencuadrar con caunqgues

Identificar los patrones verbales nos puede permitir crear herra-
mientas lingiiisticas que nos ayuden a moldear e influir en el sig-
nificado que percibimos como resultado de una experiencia. El
reencuadre con «aunque» constituye un buen ejemplo. Se trata
de un patron que se aplica simplemenie substituyendo la palabra
«pero» por «aunques, en cualquier frase en la que «pero» dis-
minuya o minusvalore algin aspecto positivo de la experiencia.

Prueba con los siguientes pasos:

L. Identifica alguna afirmacién en la que una experiencia
positiva quede perjudicada por la palabra «peros.
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Ejemplo: «He encontrado una solucion a mi problema, pero
seguro que volverd a surgir de nuevon.

2. Cambia la palabra «pero» por «aunque». Observa hacia
donde se desplaza tu atencion.

Ejemplo: «He encontrado una solucidn a mi problema, aun-
que vuelva a surgir de nuevor.

Esta estructura permite mantener un centro de atencion po-
sitivo, al mismo tiempo que satisface la necesidad de mantener
una perspectiva equilibrada. He descubierto que esta técnica re-
sulta particularmente poderosa en el caso de personas adictas a
la clase de patrén «5i, pero...»
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Marcos y reencuadres

Marcos

Por «Marcor» o encuadre psicoldogico se entiende el foco de aten-
cién general o la direccién que proporciona una linea maestra
para los pensamientos y las acciones durante una interaccién. En
este sentido, los marcos se refieren al contexto cognitivo que en-
vuelve determinado suceso 0 experiencia. Como el propio térmi-
no indica, el «marco» establece el perfmetro y los limites a los
que se circunscribe determinada interaccién. Los marcos suelen
influir tanto sobre el modo en que percibimos experiencias y
acontecimientos concretos, como sobre la forma en que respon-
demos a ellos, en la medida en que sirven para «puntuar» esas
experiencias y dirigir nuestra atencién. Un recuerdo dolorose,
por ejemplo, puede aplastarnos y absorber toda nuestra atencién
en el marco temporal breve de los cinco minutos siguientes al
acontecimiento. Sin embargo, esta misma experiencia dolorosa
tal vez se nos antoje incluso trivial al contemplarla desde la pers-
pectiva de toda una vida. Los marcos contribuyen asimismo a la
eficacia de las interacciones, en la medida en que determinan
qué informacién y cudles cuestiones quedan dentro o fuera del
proposito de la interaccion.

El «marco temporal» constituye un ejemplo comtn de en-
cuadre. Por ejemplo, predeterminar un marco temporal de diez
minutos para una reunién o un ejercicio influird en gran manera
sobre lo que estos acontecimientos puedan dar de si. Determina-
rd dénde pondrdn su atencién las personas implicadas, qué te-
mas y qué cuestiones consideraran apropiado incluir en la inte-
raccién y qué cantidad de esfuerzo aplicaran en ella. Un marco
temporal de una o de tres hovas para el mismo aconiecimiento
generard dindmicas completamente distintas. Los marcos tempo-
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rales breves tienden a centrar la atencion de los implicados en la
tarea, mientras que otros mds dilatados abren la posihilidad de
prestar también atencion a las relaciones interpersonales. Si se fija
para una reunién un marco temporal de quince minutos, lo m4ds
probable es que las personas convocadas entiendan que se trata
de un encuentro orientado a la tarea, mds que de una sesién abier-
ta y exploratoria dedicada a un «bombardeo» de ideas.

Enire los «marcos» mds habituales en PNL se cuentan el del
«objetivos, el «como si» y el de «ensefanza frente a fracaso». El
énfasis bdsico del marco-objetivo, por ejemplo, consiste en cen-
trar y maniener la atencion en el objetivo o en el estado desea-
dos. Establecer esta clase de marco implica evaluar cualquier ac-
tividad o informacion con referencia a su importancia para el
logro de determinado objetivo o estado.

Temas que estan Temas que estdn
«dentro» del marco «fuera» del marco
Marco

por ejemplo,
un marco de «objetivor

Los marcos dirigen la atencion e influyen sobre
el modo en que los acontecimientos son interpretados

Un marco-objetivo puede ser provechosamente contrastado
con un marco-problema. El segundo pone el énfasis sobre «lo que
estd mal» o «lo no deseado», en oposicién a «lo deseado» o «lo
que queremos». El marco-problema conduce a centrar la atencién
sobre los sintomas indeseables y la busqueda de las causas que los
provocan, mientras que el marco-objetivo nos invita a pensar en
los objetivos y los efectos deseados, asi como en los recursos ne-
cesarios para alcanzarlos. Por consiguiente, el marco-objetive nos
mueve a manienernos con la atencién puesta en las soluciones,
orientados hacia las posibilidades positivas del faruro.
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Marco-objetivo Marco-problema
{Qué es lo que quieres? ;Qué es lo que estd mal?
;Como puedes conseguirlo? ;Por qué es eso un problema?
¢ Cuadles son los recursos :Qué lo causo?
disponibles? iQuién es responsable de
ello?

Comparacion entre marco-objetive vy marco-problema

La aplicacién del marco-objetivo implica tdcticas como
transformar las afirmaciones de problemas en afirmaciones de
objetivos, o reencuadrar descripciones formuladas negativamen-
te en otras expresadas en términos positivos. Desde Ia perspecti-

~ va de la PNL, por ejemplo, todos los problemas pueden ser per-

cibidos de nuevo como desafios u «oportunidades» de cambio,
crecimiento o aprendizaje. Visto de este modo, todo «problemas
comporta objetivos apetecibles. Si alguien nos dice: «Mi proble-
ma es que me da miedo fracasar», podemos asumir que hay ahi
un objetivo implicito que consiste en «tener la seguridad de que
voy a triunfar». De forma parecida, si el problema es que «caen
los beneficioss, podemos deducir que el objetivo correspondien-
te es el de «aumentar los beneficios».

Es muy frecuente que las personas formulen sus objetivos
de forma negativa: «Deseo evitar las situaciones embarazosas»,
«Quiero dejar de fumar», «A ver si me libro de esta interferen-
ciar, etc. Con ello, lo que se consigue es centrar la atencién en el
problema y, paradéjicamente, generar sugerencias implicitas en
relacién con el estado-problema. Pensar «No quiero sentirme tan
asustado» comporta realmente la sugestion de «estar asustado»
como parte del propio pensamiento. Mantener un marco-objeti-
vo implicaria formular preguntas como: «;Qué es lo que quie-
res?» 0 «Si no estuvieras tan asustado, ;qué es lo que sentirias
entonces?»

Aunque sea importante examinar los sintomas y sus causas
como parte de la resolucién eficaz de problemas, asimismo es
importante hacerlo dentro de un contexto orientado hacia la ob-
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tencién del estado deseado, de lo contrario, el analisis de los sin-
fomas y sus causas no conducird a ninguna solucién. Cuando el
objetivo o el estado deseado constituyen el foco de la recogida de
informacién a menudo surgen las soluciones, incluso sin haber
llegado a comprender plenamente el estado-problema.

Otros «marcos» de la PNL operan de forma parecida. El foco
del marco «como si» consiste en actuar «como si» ya se hubiera
alcanzado el objetivo o el estado deseados. El marco de «ense-
fanza frente a fracaso» centra la atencién sobre el modo en que
lo que aparece como problemas, sintomas o errores, sea inter-
pretado como enseinanzas, como informacién acerca de las co-
rrecciones necesarias para alcanzar ese objetivo deseado, mds
que como un fracaso.

Tal vez el objetivo mds fundamental de la aplicacién de los
patrones verbales de El poder de la palabra consista en ayudar a
las personas a cambiar su perspectiva 1) de un marco-problema
a un marco-objetivo; 2) de un marco-fracaso a un marco-reali-
mentacién, y 3) de un marco-imposibilidad a un marco «como
si». Los ejemplos de la agente de policia, del psiquiatra, del ciru-
jano, del entrenador, etc., que hemos visto al principio de este li-
bro son casos ilustrativos de cambio del marco desde el que era
percibida cada una de las situaciones descritas. Fl psiquiatra, el
ciryjano, el tio, la madre o el entrenador ayudaron a cambiar la
percepcion de una situacion que estaba siendo experimentada
como un «problema» o un «{racaso», ubicdndola deniro de un
marco de objetivo o de ensefianza. La atencién pudo entonces
desplazarse del «problema» al «objetivo», abriendo nuevas posi-
bilidades. (Incluso al identificarse como miembro del «servicio
de reparacién de televisoress, la agente de policia nos ofrecia una
forma metaférica de cambio a un marco-objetivo y de ensefan-
za, al poner el énfasis en «reparar», algo preferible a «librarse
de» lo que no se quiere.)
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Cambio de objetivos

Se ha senalado, a mi entender acertadamente, que «el propésito
dirige la actividad». En consecuencia, un objetivo concreto crea
un tipo de marco que, a su vez, determina lo que se percibe como
relevante, exitoso y situado «dentro del marcox, y lo que se con-
sidera irrelevante, inatil y «fuera del marco». En una sesion de
bombardeo de ideas, tina brainstorming, por ejemplo, el objetivo
consiste en conseguir que afloren ideas «nuevas y singulares».
Utilizar analogfas poco habituales, contar chistes atrevidos, for-
mular preguntas aparentemente tontas y comportarse de un
modo un tanto «extrafio» son actividades relevantes y positivas
en ese contexto concreto. Sefalar soluciones y politicas ya exis-
tentes como «la respuesta correcta», o evaluar si algo de lo que
se dice es 0 no «realista» resultaria, en cambio, inadecuado y es-
téril en ese mismo contexto.

Por otro lado si, en lugar de un bombardeo de ideas se trata
de la fase final de las negociaciones con un cliente clave, el obje-
tivo consistird probablemente en «establecer y alcanzar un con-
senso sobre las prioridades para la culminacién y entrega de de-
terminado producto o servicio». Con respecto a ese objetivo,
parece menos probable que utilizar analogias poco habituales,
contar chistes atrevidos, formular preguntas aparentemente ton-
tas y comportarse de un modo un tanto «extrafio», sea percibido
como relevante y ttil, a menos, por supuesto, que la reunion se
haya estancado en un estado que requiera para su superacion un
poco de bombardeo de ideas. "

De forma parecida, comportamientos diferentes seran perci-
bidos como mds relevantes y utiles para «conocernos mejor» que
para «cumplir con un plazo inminente». De este modo, cambiar
el objetivo que constituye el foco de la atencién con relacion a
determinada sitnacién o interaccién alterard nuestros juicios 'y
nuestras percepciones acerca de lo que resulta o no relevante y sig-
nificativo para ese contexto concreto.

El patrén de El poder de la palabra denominado Otro objetivo
implica formular una afirmacién que traslade la atencién de los
actores a un objetivo distinto del propuesto en principio o im-
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plicitamente asumido por determinado juicio o generalizacién.
El propésito de este patrén consiste en cuestionar (o reforzar) la
relevancia de ese juicio o generalizacién.

Supongamos, por ejemplo, que un participante en un semi-
nario o en un taller ha realizado un ejercicio y se siente frustra-
do porque «no ha obtenido los resultados esperados». Suele su-
ceder que las personas se sientan asi por haberse fijado con
anterioridad el objetivo de «hacerlo todo perfecto». En este caso,
resulta adecuada una generalizacion del tipo «no lograr los re-
sultados apetecidos significa que has hecho algo mal o que aun
1o eres lo suficientemente competente». Sin embargo, si cambia-
mos el objetivo de ese ejercicio de «hacerlo todo bien» a «explo-
rar», «aprenders o «descubrir algo nuevo», conseguiremos alte-
rar en lo fundamental el modo de plantearse e interpretar las
experiencias que vayan surgiendo a lo largo de la realizacién del
ejercicio. Lo que serfa un fracaso en relacion con «hacerlo todo
perfecto», se convierte en un éxito cuando de lo que se trata es
de «descubrir algo nuevo».

Aplicar en este caso el patrén Otro objetivo implicaria decir-
le al participante: «El resultado del ejercicio no consiste en de-
mostrar que ya sabes hacerlo a la perfeccién, sino en aprender
algo nuevo. Al reflexionar sobre la experiencia, ;qué nuevas en-
sefianzas has descubierto?»

Un principio parecido opera con relacién a todas nuestras
experiencias vitales. Si evaluamos nuestra respuesta ante una si-
tuacion complicada con relacién al objetivo de «sentirnos cémo-
dos y seguros», es muy probable que nos parezca que hemos fra-
casado estrepitosamente; sin embargo, si percibimos esa misma
situacion bajo el prisma del objetivo de «hacernos mds fuertess,
tal vez descubramos que hemos tenido un éxito sorprendente.

Veamos la siguiente afirmacion, formulada por el famoso
psiquiatra e hipnoterapeuta Milton H. Erickson, que 0o es otro
que el que solucioné el problema del joven que creia ser Jesu-
cristo en nuestro ejemplo del Capitulo 1:

Es importanie tener un sentido de seguridad, la sensacion
de estar preparado, el conocimiento pleno de que, venga lo
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que venga, podrds enfrentarte a ello, manejarlo... e inclu-
so disfrutar haciéndolo. También es una buena ensefianza
encontrarte frente a una situacion que no puedes manejar
¥, al reflexionar sobre ello mds tarde, darte cuenta de que
esa ensefianza te vesulto util en muchas, muchas formas
distintas. Te permitié medir tus fuerzas. También te permi-
ti6 descubrir las dareas en las que necesitabas emplear mds
a fondo la seguridad en ti mismno, sacar mds de tu potencial
interior... Reaccionar ante lo bueno y lo malo y manejar
ambas cosas adecuadamente: ahi es donde reside el verda-
dero gozo de vivir,

La declaracion de Erickson constituye un ejemplo de aplica-
cién del patvén Oiro objetivo de El poder de la palabra. Su co-
mentario transforma lo que podria haber sido considerado como
un «fracaso» en relacion con determinado objetivo (manejar la -
situacién) en una ensefianza en relacién con otro objetivo dife-
rente («reaccionar ante lo bueno y lo malo y manejar ambas co-
sas adecuadamentes»).

Manejar la situacion

Reaccionar ante lo bueno y lo malo
y manejar ambas cosas adecuadamente

Cambiar el objetivo inodifica el marce
de lo que se considera relevante y exitoso
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Ensaya en ti mismo este patron:

1. Piensa en una situacién en la que te sientas atascado,
[rustrado o fracasado.

Situacion;

Por ejemplo: Pienso que esa persona se estd daprovechando de
mi, pero no me creo capaz de decirselo abiertamente.

2. ¢Cudl es la generalizacion o el juicio negativo que has he-
cho (sobre ti mismo o sobre los demds) con respecto a
esa situacién? ; Qué objetivo u objetivos estdn implicitos
en ese Juicio o en esa generalizacién?

Juicio:

Por ejemplo: No decir abiertamente lo que siento significa que
soy un cobarde.

Objetivo(s):

Por ejemplo: Conseguir decir abiertamente lo que pienso. Ser
Juerte y valiente.

3. Explora el impacto que tendria sobre tu percepcién de

esa situacion si pensaras también en ella en relacién con
otros objetivos posibles, por ejemplo, seguridad, apren-
dizaje, exploracién, autodescubrimiento, respeto por ti
mismo y por los demds, actuar con integridad, sanacién,
crecimiento, etc.
Por ejemplo, si cambiaras el objetivo a «tratarme a mi
mismo y a los demds con respeto» o «iratar a los demds
como me gustaria ser tratados, considerarte un «cobar-
de» por no hablar abiertamente ya no te pareceria una ge-
neralizacion tan relevante o apropiada.
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4. {Qué otro objetivo podrias afadir a—o cambiar por— tu
objetivo actual, que hiciera parecer menos relevante la
generalizacién o el juicio negativo, o te ayudara a ver las
consecuencias de la situacion presente como una ense-
fanza en lugar de un fracaso?

Objetivo(s) alternativo(s):

Por ejemplo: Aprender a actuar conmigo mismo y con los
demds con congruencia, sabiduria y compasion.

Desde la perspectiva de la PNL, cambiar a otro objetivo sir-
ve para «reencuadrars nuestra percepeién de la experiencia. El
«reencuadre» se considera en PNL como uno de los procesos
cruciales para el cambio. También constituye el mecanismo pri-
mario de El poder de la palabra.

Reencuadre

Reencuadrar implica ayndar a las personas a reinterpretar pro-
blemas y a encontrar soluciones, por medio de la subsiitucion
del marco en el que esos problemas son percibidos. Reencuadrar
significa literalmente poner un marco nuevo alrededor de una
imagen o experiencia. Desde el punto de vista de la psicologia,
«reencuadrar» algo significa transformar su significado colocdn-
dolo dentro de un marco o contexto distinto de aquel en el que
ha sido percibido inicialmente.

El marco alrededor de una imagen constituye una bucna
metdfora para ayudar a comprender el concepto y ¢l proceso de
reencuadre. La informacién que podamos tener de la imagen va-
riard seguin la parte de ella que quede dentro del marco, con lo
que nuestra percepcion del significado de esa imagen también
serd distinta. Por ejemplo, un fotégrafo o un pintor que estén re-
produciendo un paisaje pueden enmarcar tan sélo un 4rbol o,
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por el contrario, incluir dentro del marco todo mn prado con sus
arboles, sus animales y tal vez un riachuelo o un estanque. Ello
determinard mds tarde lo que el espectador vera del paisaje ori-
ginal. También puede suceder que el comprador del cuadro o de
la fotografia decida cambiar el marco por otro que se adapte me-
jorala 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 psicologicos influyen sobre el modo en que las expe-
rimentamos e interpretamos. A modo de ejemplo, observa la si-
guiente imagen:;

Marco pequerio

Mira lo que sucede ahora al ampliar el marco. Observa que
tu expertencia y tu comprension de la situacién se ensanchan
para dar cabida a una nueva perspectiva.

Marco mds grande

La primera imagen no tiene demasiado significado por si
misma. Se trata simplemente de algun pez. Sin embargo, al am-
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pliar el marco y producir con ello la segunda imagen, nos perca-
tamos de inmediato de que nos hallamos ante una situacion dis-
tinta. El primer pez no es ya simplemente «un pez», sino que se
ha convertido en «un pez pequeiio que va a ser comido por otro
mayors.

Parece que el pez pequeio no se da cuenta de la situacion,
de la que nosotros si podemos percatarnos gracias a nuestra pers-
pectiva de «marco mis grande». Podemos sentirnos alarmados e
inquietos por el pez pequefio, o aceptar en cambio que el pez
grande se tiene que comer al pequerio para sobrevivir.

Observa ahora lo que sucede cuando «reencuadramos» de
nuevo la situacién ampliando atn mds nuestra perspectiva.
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Marco ain mis grande

He aqui que nos encontramos de nuevo ante otra perspecti-
va y otro significado completamente diferentes. Al cambiar el ta-
mafio del marco, nos damos cuenta de que el pez pequefio no es
el 1inico que corre peligro. El pez grande también va a ser comi-
do por otro atin mayor. En su hucha por la supervivencia, el pez
grande se ha concentrado tanto en comerse al pequefio que no se
da cuenta de la amenaza del otro pez mucho mayor.

La situacién aqui descrita, junto con los nuevos niveles-de
conciencia que derivan de reencuadrar nuestra perspectiva de la
situacion, constituyen una buena metafora tanto para el proceso
como el propésito del reencuadre psicologico. Con demasiada
frecuencia, las personas acaban en la posicién del pez pequeiio,
ignorantes de alguna amenaza inminente, o del mediano, tan
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concentradas en conseguir tal o cual objetivo que no se percatan
de la crisis que se les viene encima. En el caso del pez mediano,
la paradoja consiste en que estd tan absorto en un comporta-
miento especifico relacionado con su supervivencia que la pone
en peligro de otro modo. Reencuadrar nos permite ver la «ima-
gen mayor», de modo que podamos implementar opciones y ac-
ciones mds apropiadas.

En PNL, reencuadrar implica colocar un nuevo marco men-
tal en torno al contenido de una experiencia o situacién, expan-
diendo nuestra percepcién de la misma de modo que pueda ser
manejada con mds recursos y sabiduria.

Cawmbiar el tamavio del marco

El patron de Cambio de tamario del marco de El poder de la pala-
bra aplica directamente este principio a nuestras percepciones de
alguna situacién o experiencia. Este patrén supone reevaluar (o re-
forzar) la implicacién de determinada accién, generalizacién o
Juicio en el contexto de un marce temporal m4s largo (o mds cor-
to), de un nimero de participantes mayor (o desde el punto de
vista individual) o de una perspectiva mayor o menor. Por ejem-
plo, un acontecimiento que nos parezca insoportablemente do-
loroso considerado a la luz de nuestros propios deseos y expec-
tativas, puede de repente parecernos trivial si lo comparamos
con los sufrimientos de otras personas.

Los espectadores de un acontecimiento deportivo pueden
volverse locos si su equipo gana o pierde determinado partido, o
si tal o cual jugador lo hace excepcionalmente bien o muy mal.
Sin embargo, al considerar anos mds tarde el acontecimiento con
respecto al contexto mayor de sus vidas personales, aquel mismo
suceso les parecera del todo insignificante.

Una accion que resulte aceptable si la hace una sola persona,
puede resultar destructiva y dafiina si la hace un grupo de perso-
nas.

Dar a luz suele ser una experiencia intensa y sobrecogedora
para quien la vive por primera vez. Sin embargo, si se le recuer-
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cla a esa persona que se trata de un proceso que lleva evolucio-
nando millones de afos a través de millones de mujeres, tal vez
la ayude a sentir mds confianza y menos miedo por lo que estd
ocurriendo dentro de su cuerpo.

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

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

El cambio del tamario del marco estd relacionado con la am-
plitud o la extensién de la perspectiva que tomamos, en relacion
con el objetivo concreto que estamos considerando dentro de ese
marco. En la pelicula Cabaret podemos ver un buen ejemplo de
este cambio de tamafio del marco. En una escena del film la ci-
mara nos muestra un primer plano del rostro angelical de un
adolescente que canta con su hermosa voz. La imagen parece
dulce y completa. Sin embargo, a medida que la cdmara retroce-
de, vemos primero que el muchacho viste un uniforme militar,
luego vemos que lleva un brazalete con la esvéstica. Cuando el
tamafio del marco se hace lo suficientemente grande, nos damos
cuenta de que el cantor estd en medio de una gigantesca marcha
nazi. El significado y el sentimiento transmitidos por la imagen
cambian radicalmente, segiin las informaciones que acompanan
cada cambio de tamario del marco.

Con el uso del lenguaje podemos lograr cambios parecidos.
Expresiones tales como «viendo el asunto desde una perspectiva
mayor», «considerando las implicaciones a largo plazo» o «por
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muchas generaciones», pueden influir directamente sobre el ta-
mafio del marco que aplicamos para percibir la situacion, el
acontecimiento o el objetivo. El tamafio del marco puede tam-
bién ser modificado mediante la inclusién de palabras que pre-
supongan un marce mayor. Decir algo asi como «hace unos diez
anos» o «en los proximos siglos» invita, de modo natural, a pen-
sar en términos de determinado marco temporal.

Considera los cambios de tamafo del marco en las siguien-
tes estrofas de una cancion de cuna tradicional escocesa:

Le di a mi amor una cereza sin cuesco
Le di a mi amor una gallina sin huesos
Le di a mi amor un bebé sin llanto

; Como puede haber una cereza sin cuesco?
¢Como puede haber una gallina sin huesos?
¢ Como puede haber un behé sin llanto?

Cuando la cereza florece, no tiene cuesco
Cuando la gallina es un huevo, no tiene huesos
Cuando el bebé duerme, no llora

La solucién a las dos primeras estrofas requiere que amplie-
mos nuestro marco de percepcion a los ciclos vitales de la cereza
y la gallina. La solucion a la tercera estrofa requiere que Vayamos
en la direccién opuesta, que estrechemos nuesira percepcion a
periodos concretos del ciclo cotidiano el bebé. Los términos
«florece», «huevo» y «duerme» nos conducen de forma natural
a este cambio en la percepcién.

El tamanio del marco que estamos considerando determina
en gran medida el significado y la importancia que seremos ca-
paces de percibir, por lo que puede ser una cuestién de suma im-
portancia en relacién con la resolucion eficaz de problemas.

Prueba ti mismo este patrén practicando los pasos signientes:

1. Piensa en alguna situacién que juzgues dificil, desagra-
dable o de algrin modo dolorosa.
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Situacion:

2. ;Cudl es el marco actual desde el que estds viendo esta si-
tuacion? (Por ejemplo, resultados inmediaios, conse-
cuencias a largo plazo, individuo, grupo, comunidad, pa-
sado, futuro, acontecimiento especifico, sistema global,
adulto, nifio, etc.)

Marco actual:

3. Cambia el tamario del marco ensanchédndolo para abarcar
con él mds tiempo, mds personas, un sistema mayor, eLc.
Luego estréchalo hasta que se centre en un individuo es-
pecifico, en un lapso de tiempo limitado, en un solo
acontecimiento, etc. Observa cémo cambia todo esto tus
percepciones y tus evaluaciones con respecto a esa situa-
cién. Algo que parece un fracaso a corto plazo se ve a me-
nudo como un paso necesario para el éxito a largo plazo.
(Por ejemplo, darte cuenta de que tus esfuerzos son algo
por lo que muchas personas tienen que pasar alguna vez,
puede ayudarte a que se te hagan menos pesados.)

4. ;Cudl serfa el marco temporal (mds largo o mas corto), el
numero de personas {mayor o menor), o la mayor o me-
nor perspectiva que cambiarfan tu juicio o tu generaliza-
cién acerca de esa situacién, para que fueran algo mds
positivo?

Nuevo marco:

Los patrones de Cambio de tamaiio del marco y de Otro obje-
tivo de El poder de la palabra son ejemplos de lo que en PNL se
conoce como reencuadre de contexto y de contenido.
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Reencuadrar el contexto

Reencuadrar el contexto tiene que ver con el hecho de que de-
terminada experiencia, conducta o acontecimiento pueden tener
distintas implicaciones, segtn el contexto en el que se produz-
can. La lluvia, por ejemplo, puede ser percihida como un acon-
tecimiento extremadamente positivo por un grupo de personas
que hayan estado padeciendo una sequia severa, pero como algo
muy negativo para otre grupo que se encuentre en medio de
unas inundaciones, o que tuviera prevista una bhoda al aire libre.
En si misma, la lluvia no es ni «<buena» ni «malax. El juicio que
cada cual se haga de ella estara relacionado con las consecuen-
cias que provoque en un contexto determinado.

Segtn Leslie Cameron-Bandler (1978, p. 131), el reencuadre
contextual en PNL «acepta que todo comportamiento es titil en al-
gun contexto». El propdsito del reencuadre contextual consiste
en cambiar la respuesta interna negativa de la persona ante deter-
minado comportamiento, resaltando la utilidad de éste en algu-
nos contexios. Ello nos permite ver el comportamiento simple-
mente como lo que es, «un comportamiento» (como la lluvia),
con lo cual podemos centrar nuestra atencion en las cuestiones
relacionadas con el contexto mayor, por ejemplo, en lugar de
maldecir la lluvia cuando nos inunda, aprender a crear sistemas
de drenaje mas eficaces.

Como ejemplo, imaginemos que una madre estd preocupada
porque su hijo adolescente se mete constantemente en peleas en
la escuela. Reencuadrar el contexto implicaria preguntar algo ast
como: «;No es agradable saber que su hijo podria proteger a su
hermana pequenia, si alguien la molestara en su camino de vuel-
ta a casa desde la escuela?» Eso puede ayudar a la madre a cam-
biar su percepcién del comportamiento del hijo y verlo desde
una perspectiva mads amplia. En lugar de sentirse irritada y aver-
gonzada, tal vez pueda apreciar el comportamiento de su hijo
como util en determinado contexto, estando asi en condiciones
de poder responder de forma mas constructiva.

En lugar de acabar con ellos, las respuestas negativas consi-
guen a menudo mantener, ¢ incluso aumentar, los comporta-
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mientos problemadticos. El sentimiento de culpa produce a me-
nudo una especie de «respuesta de polaridad» que, en realidad,
sirve mds para estimular que para inhibir el comportamiento no
deseado. Percibir los efectos positivos, en un contexto determi-
nado, del comportamiento de su hijo, ayudard a la madre del
ejemplo anterior a situarse en una mejor «metaposicion» con re-
lacién a ese comportamiento, y asi comenzara a comunicarse de
forma mads util con €l acerca de ese comportamiento dentro del
contexto en el que se estd produciendo.

Ver que su comportamiento es validado como util en deter-
minado contexto, en lugar de seutirse sélo atacado y criticado,
permite asimisino al hijo percibir ese comportamiento desde una
perspectiva distinta, en lugar de tener que estar constantemente
a la defensiva. Como paso siguiente, la madre y el hijo pueden
trabajar conjuntamente para tratar de establecer la intencion po-
sitiva y los beneficios relacionados con la conducta del chaval en
la escuela, buscando juntos alternativas mas apropiadas.

Cambiar el tamafio del marco desde el que estamos perci-
biendo algun acontecimiento constituye claramente un medio
para percibirlo dentro de un contexto diferente.

Reencuadrar el contenido

En lugar de cambiar de contexto, el reencuadre de contenido com-
poria alterar nuestra perspectiva o nuestro nivel de percepcién
respecto a determinado comportamiento o situacion. Imagine-
mos, por ejemplo, un campo de hierba vacio. Para un agricultor,
ese campo es una oportunidad para cultivar. Para un arquitecto,
un espacio en el que construir una casa de ensuefio. Para una pa-
reja joven, un lugar ideal para un picnic. Para un piloto de avio-
neta al que se le estd acabando el combustible, una oportunidad
para aterrizar con garantias. Y asi sucesivamente. Un mismo con-
texto (el «campox») es percibido de formas diferentes segiin la
perspectiva y la «intencién» del observador. Ese es claramente el
mecanismo subyacente en el patrén de reencuadre de contenido
de El poder de la palabra.
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Utilizando como ejemplo una imagen fisica, un modo de mi-
rar un cuadro o una fotografia de forma diferente consiste en
«reencuadrarlo» tomando en consideracién la intencién del ar-
tista o del fotégrafo al crear la imagen. ;Qué respuesta trataba de
suscitar en el espectador? ;Qué emociones trataba de comuni-
car? Considerar algo dentro del marco de esa intencion altera
nuestra percepcion al respecto.

De forma parecida, el reencuadre de contenido implica en
PNL explorar la intencion que se oculta tras el comportamiento
externo de una persona, lo que se suele conseguir en PNL tra-
tando de averiguar la «intencion positiva», el «propésito positi-
vo» o el «metaobjetivor» relacionado con determinado sintoma o
comportamiento problemadtico. Uno de los principios bésicos de
la PNL consiste en la importancia de separar comportamiento y
persona, es decir, de diferenciar el comportamiento en si de la in-
tencidn positiva, la funcidn, la creencia, etc., que lo motivan. De
acuerdo con este principio, ante un comportamiento problemad-
tico resulta mds respetuoso, ecoldgico y productivo responder a
su «estructura profunda» que a su manifestacion superficial.
Percibir un sintoma o un comportamiento problematico dentro
del marco mas amplio del propésito positivo que trata de satisfa-
cer modifica las respuestas ante ese comportamiento, abriendo la
puerta a la posibilidad de tratarlo con mds recursos y de forma
mds creativa.

Veamos un ejemplo. Un practicante de PNL aconsejaba a la
familia de un adolescente que se quejaba de que su padre siem-
pre se oponia a los planes de futuro que él proponia. El practi-
cante le dijo al chaval: «;No te parece fantastico tener un padre
que trata de protegerte por todos los medios de que te hagas
dafio o te decepciones? Apuesto a que no conoces a muchos pa-
dres que se preocupen tanto por sus hijos». Este comentario pi-
16 al muchacho por sorpresa, nunca se le habia ocurrido que
pudiera haber un propdsito positivo tras las criticas de su padre.
Hasta entonces, solo lo habia visto como un ataque contra él. El
practicante prosiguié, explicandole las diferencias entre «sona-
dox», «realista» y «critico», asi como la importancia que cada
uno de estos papeles tiene para una planificacion eficaz. Senalo

Marcos y reencuadres 63

que la funcién de un buen critico consiste en detectar lo que le
falta a una idea o un plan para evitar problemas, asi como que
quedaba claro que su padre esiaba en la posicidn de «critico» en
relacion con los suefios de su hijo. También le explico los pro-
blemas que pueden presentarse entre un sofiador y un critico si
no media entre ambos un realista.

Los comentarios del experto bastaron para que cambiara la
respuesta del chico a las objeciones de su padre, desde la rabia al
aprecio sincero. Este nuevo encuadre del comportamiento de su
progenitor también le permitié considerar a su padre como un
recurso potencial para ayudarle a aprender a planificar su futuro,
mds que como un incordio o una piedra en el camino. La nueva
validacion de la intencion del padre también le permitié a éste
cambiar la percepcion de su propio papel (y, por consiguiente, su
método de participacion) en la vida de su hijo. Se percaté de que,
ademas del papel de critico, también podia asumir el de realista
o entrenador.

Asi pues, reencuadrar el contenido implica determinar la
posible intencion positiva que podria subyacer en un comporta-
miento problemadtico. La intencién tiene dos aspectos distintos.
El primero consiste en la motivacién positiva interna que hay de-
trds del comportamiento (por ejemplo, el deseo de seguridad,
amor, atencién, respeto, etc.). El segundo es el efecto beneficio-
so con el que contribuye el comportamiento en el contexto o sis-
tema mayor en el que se estd produciendo (por ejemplo, protec-
cién, cambio de foco de atencion, reconocimiento, etc.)

na de las principales aplicaciones del reencuadre de conte-
nido en PNL es el Reencuadre en seis fases. En este proceso, el
comportamienio problematico es separado de la intencidn positi-
va del programa interno o «parte» responsable de ese comporta-
miento. Al permitir que la parte causanie del comportamiento
pasado asuma la responsabilidad de implementar comporta-
mientos alternativos que satisfagan la misma intencién positiva,
pero que no tengan consecuencias negativas, se consigue esta-
blecer alternativas de conducta viables.
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Reencuadrar a los criticos y las criticas

Como hemos visto en el ejemplo del padre critico y su hijo ado-
lescente, el reencuadre puede constituir un método eficaz para
tratar con los criticos y las criticas. Los «criticos» son considera-
dos a menudo como las personas mas dificiles de tratar dentro de
una interaccién, por causa de su aparente negatividad y de su
tendencia a encontrar problemas en las ideas y las sugerencias
de otros. Se les suele considerar «aguafiestas» porque gustan de
operar desde un «marco-problemas» o «marco-fracaso». (L.os so-
fiadores operan desde el «marco-como-si», mientras que los rea-
listas lo hacen desde un «marco-objetivo» o «marco-realimenta-
cion»).

En el nivel lingitistico, uno de los problemas principales con
las criticas consiste en que suelen ser expresadas en forma de jui-
cios generalizados, como «Esta propuesta es demasiado costo-
sa», «Fsa idea nunca funcionard», «No es un plan realista,
«Este proyecto requiere demasiado esfuerzo», etc. El problema
con esta clase de generalizaciones verbales consiste en que, dada
la forma en que son formuladas, no quedan mds opciones que es-
tar de acuerdo con ellas o no estarlo. Si alguien dice que «Fsa
idea nunca funcionard» o que «Esta propuesta es demasiado cos-
tosa», el tnico modo de responder directamente consiste en de-
cir «Creo que tienes razén» o bien, por el contrario, «Te equivo-
cas, no es demasiado costosa». De este modo, la critica suele
conducir a la polarizacion, a la pérdida de sintonia y finalmente
al conflicto, si uno no se muestra de acuerdo con la critica.

Los problemas mas dificiles se presentan cuando el critico
no se limita a criticar la idea o el plan, sino que enjuicia también
al «sonador» o al «realista» a nivel personal. Estamos hablando
de la diferencia entre decir «Es una idea estipida» o decir «Eres
un estupido por proponer esta idea». En este caso, cuando el cri-
tico ataca a la persona al nivel de su identidad, no sclamente es
un «aguafiestas», sino también un «asesino».

A pesar de todo ello, es importante no perder de vista que el
comportamienio critico, como cualquier otro, estd motivado por
su correspondiente intencion positiva. El propésito del «critico»
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consiste en evaluar los resultados del «soniador» y del «realistas.
Un critico eficaz realiza un andlisis del plan o camino propuesto
para tratar de detectar qué es lo que podria salir mal y cémo po-
dria ser evitado. Los criticos descubren lagunas, consideran des-
de la logica «lo que podria pasar si» se presentaran problemas.
Los buenos criticos suelen adoptar el punto de vista de personas
no involucradas directamente en el asunto, pero que podrian o
bien verse afectadas por sus consecuencias o bien influir positi-
va 0 negativamente en la implementacion del plan o actividacd
propuestos.

Obtener afirmaciones positivas a partir de intenciones positivas

Uno de los problemas con gran parte de las criticas es que, ade-
mds de ser juicios «negativos», suelen formularse en términos
lingtiisticamente negativos, es decir, se expresan en forma de ne-
gaciones verbales. Por ejemplo, «evitar el estvés» y «sentirse mds
cémodo y relajado» son dos formas de expresar verbalmente un
estado interno parecido, aunque para ello se utilicen palabras
distintas. La primera de las expresiones («evitar el estrés») des-
cribe lo que no queremos. La segunda, en cambio («sentirse mds
comodo y relajado»), describe lo que st deseamos.

De forma parecida, muchas criticas vienen enmarcadas en
términos de lo que no se quiere, en lugar de lo que si se quiere.
Por ejemplo, la intencién (o criterio) positiva subyacente en la
critica «esto es una pérdida de tiempo» reside, probablemente,
en el deseo de «utilizar los recursos disponibles de forma juicio-
sa y eficiente». Sin embargo, esta intencién no resulta fcil de
discernir a partir de la «estructura supetficial» de la critica ex-
presada, debido a que ha sido formulada en términos de lo que
se quiere evitar. Por consiguiente, la capacidad para reconocer y
extraer afirmaciones de intencién positiva a partir de criticas for-
muladas negativamente constituye una habilidad lingtistica cru-
cial para tratar con las criticas y transformar los marcos-proble-
ma en marcos-objetivo.

Esto puede resuliar a veces complicado, habida cuenta de
que los criticos suelen operar desde un marco-problema. Por
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ejemplo, si le preguntas a un critico por [a intencién positiva tras
un comentario como «Esta propuesta es demasiado costosas, lo
mds probable es que consigas una respuesta parecida a «la in-
tencidn consiste en evitar gastos». Observa que, si bien se trata
de una intencion positiva, aun estd lingtisticamente formulada o
enmarcada en términos negativos, es decir, seiala lo que se trata
de «evitar», en lugar de lo que se desea conseguir. La formula-
cién positiva de esa misma intencion positiva seria algo asi como
«Asegurarnos de que el coste sea asequible» o «Estar seguros de
que respetamos el presupuesto»,

Para extraer formulaciones positivas a partir de intenciones y
criterios, deberemos plantear preguntas como: «Si lo que no quie-
res es estrés/gasto/fracaso/desperdicio, ;qué es lo que si quieres?»
o «En caso de que lograses evitar eso que no quieres, jqué es lo
que conseguirias con ello (cual seria tu beneficio)?»

Veamos a continuacién algunos ejemplos de reformulacion
positiva de declaraciones negativas:

Declaraciéon negativa Reformulacion positiva
demasiado caro asequible
pérdida de tiempo utilizacion juiciosa de los

recursos disponibles
deseo de triunfar
irreal concreto y alcanzable
demasiado esfuerzo facil y comodo
estupido juicioso e inteligente

temor al fracaso

Convierte las criticas en preguntas

Una vez que la intencion positiva tras la critica haya sido desve-
lada y reformulada en términos positivos, la critica puede ser
transformada en una pregunta. Cuando una critica es transfor-
mada en pregunta, las opciones de respuesta son completamen-
te diferentes de cuando se formula como juicio o generalizacién.
Supongamos, por ejemplo, que en vez de decir «Eso es demasia-
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do carow, el critico preguntara: «;Como vamos a costearlo?»
Con esta pregunia, se le brinda al interlocutor la posibilidad de
entrar en los detalles del plan, en lugar de limitarlo a mostrarse
en desacuerdo o discutir con el critico. Lo dicho es de aplicacion
para la préctica totalidad de las criticas. El comentario «Esa idea
nunca funcionard» puede ser transformado en la pregunta
«; Cémo pondrias esa idea en prdctica?» «Fiste plan no es realis-
ta» puede convertirse en «; Como podrias hacer mds tangibles y
concretas las etapas de este plan?» La queja «Eso requiere dema-
siado esfuerzo», puede reformularse asi: «; Cémo podrias conse-
guir que fuera mds fécil y sencillo ponerlo en practica?» Por lo
general, esta clase de pregunta sirve al mismo propésito que la
critica, pero resulta mucho mds productiva.

Observa que se trata de preguntas principalmente sobre el
«comonr. Esta clase de preguntas tienden a ser las mas utiles. Las
que se hacen con «por qué», por ejemplo, presuponen a ment-
do otros juicios, lo que puede conducir de nuevo al desacuerdo
y al conflicto. Preguntar, por ejemplo, «;Por qué tiene que ser
tan cara esa propuesta?», o «;Por qué no puedes ser un poco mds
realista?» sigue presuponiendo un marco-problema. Lo mismo
sucede con preguntas como «;Qué es lo que hace que tu pro-
puesta sea tan cara?» 0 «;Quién va a pagarlo?» En lineas gene-
rales, las preguntas sobre el «c6mo» suelen ser mds eficaces para
centrar la atencion sobre el marco-objetivo o el marco-realimen-
tacion.

[Nota: Al nivel de sus estructuras profundas, las criticas son
declaraciones ontoldgicas, afirmaciones sobre lo que algo «es» o
«no es». Las preguntas sobre «cémo» conducen a exploraciones
epistemologicas, a examinar «como sabes» que eso «es» 0 «no es» ]

Como ayudar a los criticos a convertirse en consejeros

En resumen, para ayudar a algnien a ser un critico «constructi-
vos, o un consejero, resulta util: 1) descubrir el propésito que se
oculta tras la critica; 2) asegurarse de que la intencion positiva
se exprese {encuadrada) positivamente, y 3) convertir esa critica
en una pregunta, preferiblemente sobre el «como».
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Todo eso se puede conseguir empleando la siguiente se-
cuencia de preguntas:

1. ;Cudl es tu critica u objecién?
Por ejemplo: «Lo que propones es superficialn.

2. ;Cudl es el criterio o la intencion positiva que hay tras
esa critica u objecion? ;Qué es lo que tratas de conseguir
0 de preservar con tu critica?
Por ejemplo: «Un cambio profundo y duradero».

3. Asumido que ésta es la intencion de la que se trata, ;cudl
es la pregunta «cémo» que tiene que ser formulada?
Por ejemplo: «;Como puedes estar seguro de que la pro-
puesta presentada satisfard los aspectos cruciales para con-
seguir un cambio profundo y duradero?»

Practica este proceso contigo mismo. Piensa en algin aspec-
to de tu vida en el que trates de manifestar nuevos valores o
creencias y colocate en posicion de «critico» respecto a ti mismeo.
; Qué objeciones o problemas encuentras a lo que estds haciendo?

Cuando hayas identificado algunos problemas u objeciones,
recorre los pasos antes descritos y convierte tus criticas en pre-
guntas. Descubre la intencién positiva y las preguntas «como» re-
lacionadas con tu autocritica (a veces resulta util hacerlo con ayu-
da de otra persona). Una vez que hayas transformado tus criticas
en preguntas, podrds llevarlas ante el «sofiador» y el «realista»
que hay en ti, para obtener las correspondientes respuestas.

En tltima instancia, el objetivo de la fase critica de un pro-
yecto es asegurarse de que un proyecto o un plan sea ecoldgica-
mente sélido y que preserve cualquier beneficio o subproducto
positivo de la forma presente de tratar de alcanzar el objetivo.
Cuando un critico formula preguntas sobre el «cémo», pasa de ser
un «aguafiestas» 0 un «asesino» a convertirse en un «Consejero».

(Nota: También resulta 1itil conducir primero al critico a re-
conocer qué criterios han sido satistechos, antes de pasar a co-
mentar lo gue falta o se necesita.)
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Los pairones de «Intencion» y «Redefinicion» de
£l poder de la palabra

Identificar y reconocer la intencién positiva del eritico, asi como
convertir la critica en una pregunia sobre el «cémon», consiituye
un ejemplo de una modalidad de «truco magico verbal», en el
que utilizamos El poder de la palabra para trasladar la atencién de
un marco-problema o un marco-fracaso a un marco-objetivo y
un marco-realimentacién. Fsie proceso se basa en dos formas
fundamentales de reencuadre que forman parte del niicleo mis-
mo de los patrones de El poder de la palabra: el patrén de Inten-
cién y el de Redefinicién.

El patrén de Intencién comporta dirigir la atencién de la
persona hacia el propdsito o la intencién (por ejemplo, protec-
cién, llamar la atencion, establecer limiles, etc.) subyacente tras
alguna generalizacién o afirmacion, para poder o bien reencua-
draria o bien reforzarla.

El patrén de Redefinicion comporta la substitucién de una o
mads palabras o frases de la generalizacién o afirmacién por otras
nuevas que, sin alterar el significado de ésta, tengan implicacio-
nes distintas. Reemplazar una frase formulada en negativo por
otra expresada en positivo constituye un ejemplo de «redefini-
cidn».

El patrén de Intencion de El poder de la palabra se basa en la
presuposicion basica de la PNL que afirma que:

Fn algun nivel, todo comportamiento tiene (o en algin
momento tuvo) una «intencién positiva». Es (o fue)
percibido como apropiado dado ¢l contexto en el que
fue establecido, desde el punto de vista de la persona
a la que ese comportamiento pertenece. Es mas facil y
mas productivo responder a esa intencion positiva que
a la expresién de un comportamienio problematico.

Aplicar el patron de Intencién implicaria responder a la(s)
intencién(es) positiva(s) tras detexminada generalizacién o jui-
cio, més que direciamente a la propia expresion. Como ejemplo,
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supongamos que un cliente entra en unos almacenes y muestra
interés por determinado articulo, pero dice: «Me gusta, pero me
temo que es demasiado caro para mi». Si aplicara el patrén de In-
tencién, la vendedora diria algo asi como: «Entiendo que para
usted es importante obtener valor por su dinero». Esta frase sir-
ve para dirigir la atencion del cliente a la intencion subyacente
tras el juicio de que algo es «demasiado caro» (en este caso, la in-
tencion de «obtener valor»). Eso contribuird a que el cliente res-
ponda desde un marco-objetivo en lugar de hacerlo desde un
marco-problema.

. Marco
Intencion «Buen valors o
Objetivo
Lo , Marco
Objecién «Demasiado caro»
Problema

Centrarse ¢n la intencion de un juicio o afirmacion limitadores
ayuda a cambiar de un marco-problema a un marco-objetivo

Redefinir implicaria decir algo parecido a: «;Es porque usted
cree que el precio es excesivo o porque le preocupa gue no se lo
pueda permitir?» En este caso, la afirmacion «Me temo que es de-
masiado caro para mi» ha sido redefinida por la vendedora en dos
lineas distintas, con el proposito de obtener mds informacién es-
pecifica sobre la objecién del cliente. La primera redefinicion
cambia «teme» por «cree» y «demasiado caro» por «excesivos.
La segunda substituye «temo» por «preocupa» y «demasiado
caro» por «no se lo pueda permitir». Ambas reformulaciones sig-
nifican algo parecido a la objecién original, pero tienen implica-
ciones distintas, que sirven para reubicar el juicio del cliente en
un marco-realimentacion.

«Creer» y «no se lo pueda permitir» son expresiones, en
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muchos aspectos, diferentes a «iemer». Mds que una reaccion,
implican procesos cognitivos y, por consiguiente, mds probabili-
dades de que algo sea percibido como ensenanza. «Excesivo»
como redefinicién de «demasiado caro» implica que la objecion
del cliente estd en funcién de su expectativa sobre el precio que
el establecimiento deberia cobrar por ese articulo. Redefinir «de-
masiado caros como «no se lo pueda permitir» coloca la fuente
de 1a objecién en la preocupacion del cliente en relacion con sus
propios recursos financieros y su capacidad de pagar el precio
del articulo.

permitir

Las palabras pueden tener significados superpuestos,
pero implicaciones distintas

La redefinicién que el cliente elija proporcionard informa-
cién importante para la vendedora. Segin cudl sea su respuesta,
la vendedora podrd, por ejemplo, decidir ofrecerle un descuen-
to (si el cliente considera que el precio es «excesivo») o una fi-
nanciacién (si lo que le preccupa es que «no se lo pueda permi-
tirs).

Por consiguiente, redefinir constituye un modo simple pero
eficaz de abrir nuevos canales de pensamiento e interaccién. Vol-
ver a etiquetar «dolor» como «incomodidad» constituye otro
buen ejemplo del impacto del patron de Redefinicion de El poder
de la palabra. Por ejerplo, el impacto es distinto si le pregunta-
mos a alguien: «;Cudnto dolor soporta usted?» o «;Cudnta in-
comodidad siente usted?» A menudo, esta clase de reencuadre
verbal cambia antomaticamente la percepcion de dolor en la per-
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sona preguntada. Un término como «incomodidad» contiene
implicita la sugerencia de «comodidad». «Dolor», en cambio, no
permite matiz positivo alguno.

Ejercicio de reencuadre de una palabra

Un buen modo de explorar el patron de Redefinicion de El poder
de la palabra consiste en formular «reencuadres de una sola pa-
labras. Eso se hace tomando una palabra que exprese determi-
nado concepto o idea y buscando otra que la reemplace y que
aporte un matiz mds positivo (o negativo) que la anterior. Como
sefialara jocosamente el filosofo Bertrand Russell: «Yo soy firme,
Lt eres obstinado, él es un tonto de cabeza dura». Toma prestada
la formula de Russell y trata de construir algunos ejemplos,
como:

Yo estoy justamente indignado, ti estds enojado, él estd ha-
ciendo una montafia de un grano de arena.

Yo lo he reconsiderado, tii has cambiado de idea, él se ha
echado atrds.

Yo me he equivocado de buena fe, td tergiversas los hechos,
él es un condenado mentiroso.

Yo soy compasivo, ti eres blando, él es un calzonazos.

Cada una de estas afirmaciones toma determinado concepto
de la experiencia y lo coloca en diferentes perspectivas, lo «reen-
cuadra» con distintas palabras. Consideremos, por ejemplo, la
palabra «dinero». «Riqueza», «éxito», «instrumento», «respon-
sabilidad», «corrupcién», «energia verde», etc., son palabras o
expresiones que colocan marcos distintos en torno al concepto
de «dinero» y que afloran perspectivas diferentes.

Hazte una lista de palabras y practica formando con ellas tus
propios reencuadres de una sola palabra.

Por ejemplo:
Responsable (estable, rigido)
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Estable (comodo, aburrido)

Jugueton (flexible, poco sincero)
Frugal (sabio, tacano)

Amistoso (agradable, ingenuo)
Asertivo (confiado, desagradable)
Respetuoso (considerado, transigente)
Global (expansivo, pesado)

Cuando ya te sientas comodo con los reencuadres de una
sola palabra, podrés tratar de aplicarlos a afirmaciones limitado-
ras con las que te encuentres, tanto en ti mismo como en los de-
mds. Por ejemplo, tal vez te maldigas a veces por ser tan «esttpi-
do» o «irresponsable». Prueba a ver si encueniras para estas
palabras algunas redefiniciones que impliquen aspectos posi-
tivos. «Estipido» podria ser redefinido, por ejemplo, como «in-
genuow, «inocente» o «distraido». «Irresponsable» podria ser
reemplazado por «espiritu libre», «flexible», o «despreocupa-
cdos, etc.

También puedes considerar la utilizacién de reencuadres
de una sola palabra para reformular comentarios tuyos acerca de
otras personas. Tal vez asi suavizarias tus criticas redefiniendo
algunas de las palabras que utilizas cuando hablas a tu pareja, a
tus hijos, a tus compatfieros de trabajo o a tus amigos. En lugar
de acusar a un nifio de «mentir», por ejemplo, podrias decir que
«tiene mucha imaginacién» o que «explica cuentos de hadas».
Las redefiniciones suelen conseguir «transmitir el mensaje» y
evitan, al mismo tiempo, acusaciones o implicaciones negativas,
innecesarias y a menudo perniciosas.

Esta clase de redefinicion constituye el proceso bésico de la
«correccion politica» en el lenguaje. El propésito de esta moda-
lidad de reverbalizacién consiste en reducir los juicios negativos
y los estigmas que acompanan, a menudo, a las etiquetas que uti-
lizamos para describir a personas de algiin modo distintas de no-
sotros. Por ejemplo, en lugar de lamar «hiperactivo» a un cha-
val que rebosa de energia y tiene dificultades en hacer lo que le
indican, podemos decir que es «fogoso». En lugar de decir que
una persona que no oye bien es «sorda», podemos decir que tie-



74 EL PODER DE LA PALARRA

ne «dificultades auditivas». En lugar de «lisiado» podemos decir
«disminuido fisico». El «conserje» pasa a ser el «técnico de man-
tenimiento» y la «recogida de basuras» se convierte en «gestion
de los residuos».

Laintencion de este cambio de etiquetas consiste en ayudar
a las personas a ver a los demds desde una perspectiva mas am-
plia y menos enjuiciadora, aunque también habra quien lo con-
sidere paternalista y poco sincero. Cuando resultan eficaces, es-
tos cambios de denominacién ayudan también a cambiar la
visién y la definicion de papeles de un marco-problema a un
marco-objetivo.

Percibir una situacion desde otro modelo de wmundo
situdndose en «segunda posicion»

Una forma sencilla pero poderosa de reencuadrar consiste en
considerar la situacion, la experiencia o el juicio, desde un mo-
delo del mundo diferente. Desde el punto de vista de la PNL, eso
se consigue con facilidad y naturalidad poniéndose en la piel del
otro, en lo que se conoce como «segunda posiciony.

Colocarse en segunda posicién implica situarse en el punto
de vista del otro, en su «posicion perceptiva», dentro de deter-
minada situacion o interaccién. La segunda posicién es una de
las ires posiciones basicas definidas por la PNL. Implica cambiar
de perspectiva y ver lo que estd pasando como si fueses la otra
persona. En segunda posicién ves, oyes, sientes, hueles y gustas
esa interaccion desde la perspectiva del otro. Es lo que, en len-
guaje popular, llamariamos «ponerse en su piel», «andar con sus
zapatos» o estar «al otro lado de la mesa».

Asi pues, la segunda posicion implica estar asociado con el
punto de vista, las creencias y las presunciones del otro, asi como
percibir, por consiguiente, las ideas y los acontecimientos desde
el modelo del mundo de esa otra persona. Cuando conseguimos
ver una situacion desde el modelo del mundo de la otra persona,
a menudo ganamos con ello nuevas y numerosas ideas y com-
prensiones.
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El patrén de El poder de la palabra conocido como Modelo
del mundo se basa en este proceso. Implica ser capaz de reencua-
drar una situacion o generalizacion por medio de la percepcién y
la expresiém de un mapa mental distinto de esa situacién. El
abogado criminalista Tony Serra nos oftrece un buen ejemplo del
proceso de situarse en segunda posicién para conseguir un mo-
delo del mundo diferente, y expresarlo acto seguido en palabras
para ampliar la perspectiva de los demads. En una entrevista del
ano 1998 para la revista Speak, Serra comentaba:

[Cluando representas al acusado... te conviertes en él,
sientes como él, te metes en su piel, VES CON SUS 0jOs ¥ 0yes
con sus oidos. Necesitas conocerlo por completo para com-
prender la naturaleza de su comportamiento. Solo «la pa-
labray» es tuya. Es decir, debes traducir sus sensaciones, su
sentido y su intelecto, como componentes relevantes de su
comportamiento, en jerga legal, en el lenguaje de la ley, o
en metdforas persudsivas. Tomas en tus manos el barro del
comportamiento de esa persona y lo embelleces, lo con-
viertes en una obra de arte. Fsa es la creatividad del abo-
gado defensor.

El patrén de Modelo del mundo de El poder de la palabra se
basa en otra de las presuposiciones de la PNL, que afirma que:

El mapa no es el territorio. Toda persona tiene su pro-
pio mapa del mundo. No hay ningin mapa del mundo
que sea el timico correcto. Toda persona elige la mejor
opcién disponible, dadas las posibilidades y las capa-
cidades que perciba como accesibles a eila desde su
propio modelo del mundo. Los mapas mas «sabios» y
«compasivos» son aquellos que convierten en accesi-
bles el mayor y mas amplio nmimero de opciones, en
oposicién a los mas «realistas» o «precisos».

Identifica una situacion que implique a otra persona, en la
que no hayas logrado actuar con toda la maestria que hubieras
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podido. ;Cudl es la generalizacion o el juicio que hiciste, tanto
de ti mismo como de la otra persona? FEnriquece tu percepcion de
la situacién y de w generalizacién considerandola desde al me-
1nos tres puntos de vista 0 «mapas del mundos.

Coldcate en la piel de la otra persona. ;Cémo percibirias
esa situacion si fueras ella?

Imagina ahora que eres un observador neutral, que con-
templa esa situacién. Desde esta nueva perspectiva, ;qué es
lo que te ltamaria la atencidn en esa interaccion? ;Como la
percibiria un antropdlogo/artista/sacerdote/periodista?

Elegir para esa segunda posicién a alguien que haya sido un
profesor o un mentor importante para ti, y observar la situacién
desde su punto de vista, puede ser una experiencia muy poderosa.

Un ejemplo de palabras adecuadas en el momento oportuno

A modo de ejemplo prictico sobre cémo he aplicado personal-
mente algunos de los principios que hemos comentado hasta
aqui, recuerdo una ocasion en la que me encontraba con Richard
Bandler en un bar, donde habiamos quedado para vernos. Fra la
clase de bar que podriamos llamar «de moteros», en el sentido
de que estaba lleno de esa clase de personajes rudos y malcara-
dos. No es la clase de lugar que prefiero, pero a Richard le gusta-
ba y lo habia elegido para encontrarnos.

Habiamos comenzado a hablar cuando aparecieron por la
puerta un par de tipos enormes. Estaban ebrios y con ganas de
pelea. Evidentemente buscaban alguien con quien meterse. Su-
pongo que les pareceria que yo no era la clase de fulano mas ade-
cuado para estar alli, porque no tardaron mucho en gritarnos
obscenidades, a llamarnos «mariquitas» y a invitarnos a que nos
fuéramos de alli.

Mi primera estrategia consistié en tratar de ignorarles cor-
tésmente, pero, por supuesto, no funcions. No pasé mucho
tiempe antes de que uno de ellos empezara a darme golpes en el
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brazo y a hacerme derramar la bebida. Quise mosirarme amisto-
50, asi que lo miré y sonrei. Uno de ellos dijo:

—;Qué demonios estds mirando? —de modo que bajé la
vista. Entonces el otro me espeté:

—iMirame cuando te hablo!

La cosa se iba poniendo cada vez mds fea y, para sorpresa
mia, me estaba comenzando a enfadar. Aflortunadamente, me di
cuenta a tiempo de que seguir el patrén habitual de respuesta
solo serviria para empeorar la situacion, de modo que tuve una
idea brillante: ;Por qué no usar la PNL? Decidi tratar de descu-
brir y atender su intencién positiva. Respiré hondo y me puse en
su piel por un instante. Con voz pausada y firme, le dije al que
tenia mds cerca:

—Sabe? No me puedo creer que piense que somos homo-
sexuales. Como puede ver, Hevo anillo de boda. Opino que su in-
tencion es otra.

Alo que el tipo me espeto:

—S5i, jqueremos peleal!

Me imagino que, a estas alturas, te estards diciendo algo asi
como: «Vaya Robert, qué gran cosa eso de El poder de la pala-
bra». Pero, en realidad, si que habfamos progresado algo, puesto
que habiamos conseguido iniciar una conversacién, en lugar del
monélogo anterior. Aprovechando la oportunidad, respondi:

—Ya entiendo, pero francamente, no seria una gran pelea.
En primer lugar porque yo no quiero pelear, asi que no sacaria
gran cosa de mi. Por otre lado, usted me dobla en tamaro, asi
que, ;qué clase de pelea iba a ser ésa?

En ese momento, el otro tipo (que parecia ser el «cerebro»
del duo) intervino:

—No, es una pelea justa, nosotros estamos borrachos,

Me volvi para mirarle directamente a los ojos y le contesté:

—No le parece que eso seria algo asi como el padre que lle-
ga a casa borracho, sacude a su hijo de catorce afios y le dice que
es «justor porque €l esta bebido?

Estaba seguro de que, con toda probabilidad, eso era preci-
samente lo que le habia pasado a é] una y otra vez cuando tenia
esa edad.
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Enfrentados a la verdad, aquellos hombres ya no podian
continuar con sus abusos, de modo que se fueron a molestar a
otro cliente que, por cierto, resulté ser un karateka experto y les
dio en la calle una buena leccion.

Tal como Richard interpreta la anécdota, lo que hice fue di-
lucidar las submodalidades de los dos hombres, junto con su es-
trategia de decisién para elegirnos, pasando acto seguido a hacer
terapia con ellos. (Segun él, iba a sugerirles que, puesto que lo
que querian era pelear, salieran a la calle a sacudirse entre ellos.)
Aunque yo no lo recuerde exactamente asi, lo cierto es que el
caso confirma mi fe absoluta en el poder del lenguaje y de la Pro-
gramacion Neurolinguistica.



