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Módulo 8: PNL y otras herramientas con aplicación práctica al Coaching (Hipnosis)



8.1. BREVE REPASO DE LA HISTORIA DE LA PNL: La PNL surgió a principios de los años setenta en la Universidad de California, EEUU, cuando John Grinder (lingüista) y Richard Bandler (matemático, psicólogo gestáltico y experto en informática) se preguntaron cuál era la diferencia entre una persona competente y un verdadero mago de la comunicación (aquellas personas brillantes que se destacan del resto a la hora de producir cambios en las personas y su entorno). A partir de esta inquietud se dedicaron a observar la manera que tienen de comunicarse las personas que tienen éxito. De manera que, inicialmente, estudiaron a tres de los más grandes terapeutas de este siglo: Fritz Perls, el innovador psicoterapeuta y creador de la escuela de terapia conocida como Gestalt; Virginia Satir, la extraordinaria psiquiatra familiar, capaz de resolver difíciles relaciones familiares que muchos otros terapeutas creían intratables; y Milton Erikson, el famoso hipnoterapeuta. Las líneas teóricas, el modo de trabajo e incluso la personalidad de estos terapeutas eran marcadamente disímiles, pero la intención de Bandler y Grinder no era la de señalar lo diferente, sino la de encontrar ciertas estrategias comunes en las intervenciones clínicas de los tres, sistematizarlas para poder aprenderlas y reproducirlas en otros contextos. Bandler y Grinder llamaron a este trabajo "modelar". Descubrieron entonces que, en lo que estos magos hacen y cómo lo hacen, y en lo que dicen y cómo lo dicen, hay elementos que se repiten sistemáticamente: encontraron los patrones de comportamiento de aquello que siempre quedó en el terreno del “don natural”. Simplificaron estos patrones, los depuraron, y dieron forma y sistematizaron tres elementos que están presentes en toda actividad humana:
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Así construyeron el modelo de comunicación e intervención más poderoso descubierto hasta la fecha, que funcionaba en la práctica y podía enseñarse. Sumaron a estas experiencias los apartados teóricos de Gregory Bateson, biólogo-antropólogo británico, especialista en Teoría de los Sistemas. Bateson realizó profundos aportes al modelo de Bandler y Grinder. Surgieron de esta unión dos orientaciones: una hacia el estudio de los patrones necesarios para sobresalir en cualquier campo (excelencia personal) y otra hacia los patrones de comunicación efectiva. A partir de 1976 se decide denominar Programación Neuro-lingüística a este modelo. Originariamente aplicada a procesos terapéuticos, los resultados que se producían en forma extraordinaria hicieron trascender estas fronteras. Hoy es aplicada en educación, en Negociación, en Ventas, en procesos de cambios organizacionales, en grandes empresas, y en todo lo que requiera habilidades de desarrollo personal.
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8.2. ¿QUÉ ES LA PNL?:



La PNL es una metodología basada en la presuposición operativa de que todo comportamiento tiene una estructura... y esa estructura puede ser modelada, aprendida, enseñada y cambiada (re-programada). Es esencialmente un modelo de comunicación efectiva, y es por eso que sus técnicas tienen aplicación en todos aquellos campos en que las personas se relacionan con otras, por ejemplo: Educación, Asesoramiento Empresarial, Ventas, Salud, Desarrollo Personal, Negociación, etc. La PNL ofrece a las personas la posibilidad de conocer sus procesos internos, y de actuar sobre ellos modificándolos, utilizando técnicas sencillas y específicas para el desarrollo de estados de excelencia. Propone herramientas efectivas para el cambio humano y la expansión de las opciones individuales y de las organizaciones. Incorpora material teórico de distintos campos como la cibernética, la lingüística, la teoría de sistemas, la psicoterapia, la teoría de la personalidad, la hipnosis y la neurofisiología. El nombre engloba los tres elementos fundamentales que producen la experiencia y la conducta humana: neurología, lenguaje y programación:



El término “Neuro” (del griego Neurón o nervio) recoge la idea fundamental de que todo comportamiento
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proviene de nuestros procesos neurológicos. Percibimos la realidad a través de los sentidos, pero le damos significado mediante un proceso de interpretación, que siempre es subjetivo, y actuamos según ello.



El término “Lingüística” (derivado del latín “lingua”), indica que usamos el lenguaje verbal y no verbal para ordenar nuestros pensamientos y conductas, para construir nuestra realidad y para comunicarnos con los demás.



El término “Programación” se refiere a los programas (de comportamiento) que producimos, entendiendo programa como el modo elegido para ordenar una secuencia de ideas y acciones con el fin de producir resultados. En P.N.L. el concepto de programa (extraído de la Informática) se homologa al concepto de estrategia.



PNL es un nuevo camino para resolver viejos problemas. "Si siempre haces lo que siempre has hecho, Siempre obtendrás lo que siempre has obtenido. Si lo que estás haciendo no te funciona, haz otra cosa" Joseph O'Connor Con el incremento de la popularidad de la PNL, me ha parecido conveniente contribuir a que los interesados en el tema tengan una idea muy clara de lo que es y no es esta fascinante especialidad. La PNL es: ‹La PNL es el estudio de la EXCELENCIA HUMANA. ‹La PNL es la habilidad de ser lo mejor, con mayor frecuencia. ‹La PNL es un enfoque PRÁCTICO Y POTENTE para lograr cambios personales.
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‹La PNL es una poderosa herramienta de COMUNICACIÓN, INFLUENCIA Y PERSUASIÓN. ‹La PNL ES ESENCIALMENTE MODELAJE. Los especialistas que desarrollaron la PNL estudiaron a quienes hacían las cosas de manera excelente, encontraron cuál era su fórmula y nos proporcionaron con medios para que nosotros hagamos lo mismo. ‹La PNL es un modelo, no una teoría. ‹La PNL me permite a mi mismo estar siempre en un excelente estado de recursos positivos. ‹La PNL es una actitud: La actitud de "voy a lograrlo" con unas enormes y feroces ganas, indetenibles. ‹La PNL va mucho, pero mucho más allá de un simple conjunto de herramientas. ‹La PNL se origina a partir de materias como la Lingüística, la Terapia Gestalt, la Semántica General, el Procesamiento de Información, el enfoque sistémico sobre la familia y otros más. ‹Pero lo más importante, es que SOLAMENTE EN LA PRACTICA es posibleAPRENDER PNL. Nadie puede aprender PNL con solo leer libros. Por otro lado, y debido a la proliferación de enfoques, y a una lamentable superficialidad y confusión, y a textos escritos sin el suficiente conocimiento o profundidad, se encuentran ejemplos de lo que NO es la PNL: La PNL no es: ‹La PNL NO es parte de la llamada "Nueva Era". ‹La PNL NO es una herramienta para manipular. ‹La PNL NO es esoterismo. ‹La PNL NO es un simple mecanismo para identificar a las personas como visuales, auditivas o kinestésicas. Aplicaciones de la P.N.L. La P.N.L. está considerada de gran utilidad en el área terapéutica, Coaching y en la formación, obteniéndose grandes resultados con su aplicación para conseguir cambios personales y de la organización. ‹ Facilita la comunicación, con todas las personas en general, con la familia y pareja, y entre los componentes del grupo. Esta mejor comunicación es aplicable al mundo de las ventas, conducción de grupos y para favorecer el liderazgo y la enseñanza.
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‹ Descubre recursos desaprovechados, lo que permite alcanzar los objetivos deseados y solucionar las contradicciones internas. ‹ Aumenta la creatividad, que puede ser aplicada para llevar adelante nuevos proyectos personales o empresariales. También se facilita el estudio y la concentración. ‹ Mejora la salud al superar estados emocionales negativos o depresivos, favorecer el cambio de hábitos (beber, fumar, comer en exceso) y la eliminación de adicciones y fobias, pudiendo crear hábitos favorables para el desarrollo. ‹ Potencia la seguridad personal, lo que permite la superación de la timidez, los miedos, los complejos y las situaciones traumáticas. ‹ Cambia los esquemas de creencias negativas por positivas, para poder realizar elecciones conscientes que potencien el optimismo y la alegría. ‹ Ayuda al desarrollo profesional: médicos, psicólogos, terapeutas, empresarios, educadores..., pueden ayudar a cualquier persona a alcanzar los resultados expuestos con la rapidez y eficacia que caracteriza la P.N.L. "No hay situaciones desesperadas, sino personas que se desesperan ante determinadas situaciones"



- SUPUESTOS DE LA PNL También llamados Postulados, son un conjunto de principios que tienen distinto origen. Unos pertenecen a la Psicología Funcional americana, otros tiene sus fuentes en el Empirismo y el Pragmatismo, otros derivan de la Psicología y Psicoterapia Gestáltica y otros más provienen del enfoque sistémico. Estos principios fundamentan el Sistema de Creencias básico que avala o da soporte a las técnicas de la Programación Neurolingüística. Supuestos Básicos y Suposiciones Operativas >> Supuestos Básicos: 1. El Mapa no es el Territorio. 2. Cuerpo y mente son procesos sistémicos y se influyen mutuamente. >> Suposiciones Operativas: 1. Todo comportamiento tiene una intención adaptativa o positiva.
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2. Todo comportamiento es útil en determinado contexto. 3. Las personas cuentan potencialmente con todos los recursos necesarios para cambiar y para actuar eficientemente. Si no los tienen los pueden aprender. 4. El significado de nuestra comunicación se encuentra en la respuesta que obtenemos. 5. Las personas, cuando toman decisiones lo hacen de acuerdo con la información que manejan (o el mapa que poseen). 6. No existe el fracaso, sino los resultados, los que tan sólo dan nueva información (retroalimentación o feed-back). 7. Procesamos la realidad a través de nuestro cuerpo-mente y por lo tanto somos nosotros los que creamos nuestras experiencias y los responsables por lo que esas experiencias provocan en nosotros. 8. En un sistema, el elemento de mayor flexibilidad es el que dominará dicho sistema.



8.3. ¿CUAL ES LA UTILIDAD DE LA P.N.L.? El mundo es tan rico, que para darle sentido tenemos que simplificarlo. Esto lo hacemos a través del filtro de nuestros sentidos, lenguaje, experiencia anterior, creencias suposiciones... Y lo que en un tiempo nos ha servido para organizar nuestra experiencia del mundo, en otro momento puede limitarnos y crearnos un problema. Y no es que no haya soluciones, sino que no están presentes en esa limitada visión de la realidad. Se asemeja a un mapa, ya que nos sirve para guiarnos, pero no es la realidad. La P.N.L. nos ayuda a ampliar nuestro mapa, buscando los recursos que ya poseemos. Podemos considerar la PNL como el SOFTWARE DEL CEREBRO HUMANO, esta técnica describe cómo la mente trabaja y se estructura, cómo las personas piensan, aprenden, se motivan, inter-actúan, se comunican, evolucionan y cambian. Mediante el estudio detallado de la comunicación, verbal o no verbal, la PNL se transforma en un excelente medio de autoconocimiento y evolución personal. La PNL permite resolver algunas limitaciones, como fobias, miedos y situaciones similares en pocas sesiones de trabajo.
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Resultados que se pueden obtener, entre otros: •Aumenta la confianza personal. •Mejora la comunicación. •Cada persona encuentra recursos desaprovechados. •Aumenta considerablemente la creatividad. •Mejora la salud. •Cambio en el sistema de creencias, en especial las negativas. •Ayuda a vivir más en el AQUI Y AHORA. Una presentación de la Pnl en tres minutos iría algo así: "Señoras y señores, para tener éxito en la vida solo necesitan recordar tres cosas: Primero saber lo que quieren en cada situación. Segundo, mantenerse alerta para saber lo que se está recibiendo. Tercero, ser lo bastante flexible para cambiar su comportamiento hasta conseguir lo que se quiere." La Pnl empieza con un interés por la gente : •da explicaciones sobre cómo pensamos •nos informa sobre cómo aprendemos •nos permite explorar la estructura de nuestra percepción del mundo, nuestra experiencia subjetiva. De una forma similar, las técnicas de Pnl nos ayudan a mostrar a las personas el interior de su proceso de aprendizaje. Poco a poco podrán llegar a entenderse mejor y controlar su forma de aprender. En una palabra, aprenderán a aprender.



8.4 BASES Y ANTECEDENTES DE LOS METAPROGRAMAS (MP) Y El METAMODELO DEL LENGUAJE. - LOS METAPROGRAMAS ¿QUÉ NOS MOTIVA A HACER LO QUE HACEMOS? ¿Sabías que los metaprogramas PNL determinan la forma en que nos motivamos, tomamos decisiones, lo que nos interesa, cómo administramos el tiempo, cuánto tiempo permanecemos en un trabajo o una relación, nuestra efectividad en las tareas y la forma en que resolvemos los problemas? Estos son las guías de todos nuestros procesos mentales, los cuales influyen en los procesos emocionales y de conducta. Como podemos ver, los metaprogramas PNL juegan un papel clave en nuestra personalidad. Los metaprogramas PNL son las claves que nos indican la forma en que una persona procesa la
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información. Son poderosos patrones internos que ayudan a determinar cómo se forma sus representaciones internas y dirige su comportamiento. Los metaprogramas son los programas internos (o clases) que usamos para decidir a qué prestar atención. Hacen que distorsionemos, eliminemos y generalicemos la información porque la mente consciente sólo puede prestar atención a cierta cantidad de elementos de información en un momento dado. Nuestro cerebro procesa la información de manera muy similar a una computadora. Se necesita cantidades fantásticas de datos y los organiza en una configuración que tenga sentido para esa persona. Una computadora no puede hacer nada sin el software, que proporciona la estructura para llevar a cabo tareas específicas. Los metaprogramas PNL funcionan de la misma manera en nuestro cerebro. Ellos (los MP) proporcionan la estructura que gobierna a lo que prestamos atención, cómo damos sentido a nuestras experiencias, y las direcciones en las que nos pueden llevar. Ellos proporcionan la base para decidir que algo es interesante o aburrido, una bendición o una potencial amenaza potencial. Para comunicarse con una computadora, hay que entender el software. Para comunicarse eficazmente con una persona, hay que entender sus metaprogramas. Sólo a través de la comprensión de los patrones mentales se puede esperar transmitir un mensaje de forma efectiva, ya sea para comprar un coche o hacerle entender a otra persona el amor que sientes por ella. A pesar de que las situaciones pueden variar, hay una estructura consistente de cómo las personas entienden las cosas y organizan su pensamiento.



- ¿Qué ventajas tienes el conocer e identificar los MP? > Resultan ser una herramienta muy efectiva para el cambio personal, ya que sirven para entenderse a uno mismo. Estos ayudan a entender cómo las personas ordenan y dan sentido al mundo. También ayudan a comprender los valores, creencias y comportamientos, tanto de uno mismo como de los demás. > Es posible cambiar las creencias limitantes personales al modificar estos metaprogramas PNL. Si una persona tiene una manera de procesar el mundo que está limitando su éxito, este conocimiento le puede ayudar a encontrar una manera más eficiente de adaptarse. Al identificarlos se puede tener conciencia de ellos y modificarlos a voluntad. > Son herramientas muy potentes para calibrar y dirigir la comunicación con los demás. A través de este enfoque se puede desarrollar toda una serie de distinciones sobre las personas que pueden ayudar a saber cómo comunicarse efectivamente con todos los tipos de personas.



- LOS FILTROS DE LA REALIDAD Y LA COMUNICACIÓN (METAMODELO DEL LENGUAJE) Noam Chomsky, el gran lingüista, en su disertación doctoral en 1957 describió
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tres procesos por los cuales interpretamos y filtramos a la "realidad”: Eliminación, Distorsión y generalización. Una de las razones por las que a menudo una conversación o la comunicación no es eficaz, es porque cuando tenemos una conversación con otra persona, no estamos completamente escuchando o hacemos tantas suposiciones acerca de lo que se está diciendo que no dejamos espacio a la posibilidad de aprender nada nuevo de lo que estamos escuchando. Tenemos cinco sistemas sensoriales (Tacto, oído, olfato, gusto, vista) que procesan la información del mundo exterior hacia fuera y lo convierten en percepciones. La cantidad de información disponible para nosotros está por encima de lo que podemos manejar eficazmente, por lo que tiene que pasar por un proceso de filtración para “elegir” la información que es relevante, útil o interesante. Hay muchos tipos de filtros, algunos son simples funciones del sistema nervioso, y otros como nuestras creencias y valores, se crean como resultado de la experiencia. Nuestras creencias filtran nuestra experiencia de manera muy eficaz: Imagínese dos personas reunidas en una fiesta. La primera persona, John, se considera a sí mismo, sensato, con los pies en la tierra, persona objetiva y razonable. La conversación se torna al tema de los ovnis y los extraterrestres. John se ríe de esta discusión. Está convencido de que no hay vida inteligente en otros planetas. Otra persona del grupo, Pedro, le dice a John "Bueno, de hecho, fui secuestrado por alienígenas. ¿Cómo crees que reaccionó John? ¿Pararía de reírse? ¿Acusar a Pedro de haber bebido mucho? Le diría a Pedro que es un mentiroso? Es poco probable esperar que John dijera: “¿En serio? Wow! No pensé que eso era posible. Tienes que contarme todo sobre ello”…¿Por qué no? John no le dará ningún sentido a la declaración de Pedro a través de la luz de sus propios filtros. Y esto es precisamente lo que hacemos todos, la mayoría de las veces, incluso con temas mucho más triviales. Nos filtramos nuestras experiencias para apoyar lo que ya creemos que es verdad. Cuanto más profundamente creo en una creencia es, más difícil es impugnarla. El viejo dicho "Lo creeré cuando lo vea", se expresaría con mucha más precisión si fuese "Lo veré cuando lo crea". Así que la mayoría de las veces cuando estamos inmersos en la conversación, nos encontramos con una impresión de lo que se ha dicho que es incompleta, inexacta o ambos. No todo esto es el resultado de la escucha - lo que decimos también se filtra para que nuestra conversación concisa y sea fácil de seguir. La PNL tiene mucho que ofrecer en la mejora de esta situación. La herramienta que me parece más útil para entender el punto de vista de otra persona y la recuperación de lo que se ha perdido en el proceso de filtrado, se conoce como el Metamodelo del lenguaje. Se trata esencialmente de un conjunto de preguntas que se pueden utilizar para impugnar las declaraciones incompletas o inexactas y recuperar el sentido que se ha perdido con los filtros. El resultado de su uso es que puedes ayudar a las personas a ser más precisos y específicos en lo que dicen. En la mayoría de los casos les ayuda a ver la experiencia de una manera más constructiva.
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Veamos en detalle en que consisten los 3 filtros. 1º La eliminación, cancelación o supresión. Hay varios tipos diferentes de eliminación. Una de las formas más comunes de eliminación se escucha en los negocios como comentarios como "La comunicación es terrible en este momento" o "Hay una completa falta de trabajo en equipo" o "el rendimiento es hasta este mes”. Lo que estas declaraciones tienen en común es que han eliminado la información acerca de lo que se está haciendo y lo cubrió con un nombre abstracto realidad. Por ejemplo, la palabra comunicación reemplaza detalles sobre es que se está comunicando qué a quién (o no). Para recuperar estos datos, sólo tiene que preguntar "¿Quién no se comunica de qué? ' o "¿Qué trabajo debería estar haciendo el equipo juntos? o "¿Quién se está desempeñando bien en qué? Simplemente pregunte. Pero como esto no es la clase de pregunta que la gente se les pide regularmente, se ha de tener cuidado en cómo se le pregunte. Hay que hacerlo con una buena relación, debes demostrar que estás realmente interesado en los detalles, de lo contrario corres el riesgo de sonar como la Inquisición española ;) Otra forma común de eliminación es donde se pierde la información sobre quién está haciendo algo. Por ejemplo, "Ellos no me escuchan" o "Ella no me invitó a la reunión" o "Se volvieron hasta tarde”. Puedes pensar que sabes a quién se está refiriendo, pero a veces es una buena idea revisar. El omnipresente "ellos" es por lo general vale la pena un reto, para averiguar si el orador sabe realmente quién se están refiriendo a! En este caso, todo lo que tienes que hacer es: "¿Quién específicamente? A veces este tipo de supresión es emparejado con un tipo mayor, conocido como un verbo de no especificado. Esto es cuando los detalles de cómo se hace algo se filtran, como en "Rechazó mi idea" o "Nos molesta" o "Ella arruinó ese proyecto". Una vez más podemos pensar que sabemos lo que significa cada uno de estos estados - y podemos estar mal otra vez. Más información preguntando "¿Cómo específicamente? En el primer caso es posible que lo que "él", dijo acerca de la idea del orador fue que necesitaba más tiempo para considerarlo. Por supuesto, si vas a hacer estas preguntas, tiene que haber un propósito. Si no corremos el riesgo de perder rápidamente una gran cantidad de buena voluntad de nuestros amigos y colegas si se inicia un reto con cada eliminación escuchamos. 2º La Distorsión. La segunda área de los Meta-modelo se ocupa de la distorsión. Debo hacer hincapié en que se trata de una distorsión inconsciente como resultado de los filtros inconscientes, no cualquier distorsión deliberada de los hechos. Una de las formas más comunes de la distorsión es "leer la mente", cuando una persona dice saber de otra persona sentimientos o pensamientos, como en "no me gusta" o "Está enojado conmigo" o "No lo harán de acuerdo '. A veces, estos juicios se hacen en información válida, pero si se sospecha que son simplemente inventaron puede preguntar "¿Cómo lo sabes?" Una vez más, hecho con simpatía e interés genuino, esto puede ser una cuestión de gran alcance que puede llevar a alguien a una comprensión útil que en realidad no tienen ningún motivo para suponer hostilidad por parte de otra persona (o asumir cualquier otra cosa!) Otra forma de distorsión es cuando las opiniones y juicios de valor se expresan sin ser atribuido a nadie. Estos pueden ser oídos como comentarios tales como "Usted debe trabajar duro todo
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el tiempo" o "No es una buena idea para deshacerse de esos archivos" o "Lo mejor es mantener la mente abierta". Ninguno de estos comentarios se presentan como un juicio subjetivo, sino como hecho objetivo. Todos los proverbios también entran en esta categoría. Una afirmación como ésta puede prevenir que alguien de pensar por sí mismo. Para oponerse a ella, una buena pregunta para hacerse es: "¿Quién dice? o puede utilizar "Según quién? Hay, como con todos los Meta-modelo preguntas que un riesgo de este sonido agresivo, así que asegúrese de que está en armonía antes de preguntar. Un tercer tipo de distorsión se produce cuando se toma algo que tiene un significado que puede no ser exacta. Por ejemplo, "no he tenido la promoción. El jefe no me gusta. " O "Las ventas han bajado. La gama de productos es horrible esta temporada. " En ninguno de los casos no la declaración implica necesariamente la otra, pero el altavoz está tomando los dos para estar conectado de esta manera. Hay dos maneras en que esto puede ser impugnada. En primer lugar usted puede desafiar a la lógica. Por ejemplo: "¿Cómo no obtener un ascenso a su decir que el jefe no le gusta? o "¿Cómo una caída de las ventas significa que hay algo mal con la gama de productos? La otra manera de desafiar esta sería centrarse en el ejemplo contrario. Por ejemplo, "¿Hay otras personas a las que la talla jefe que no obtener un ascenso o bien? o "¿Han disminuido las ventas cada vez que el producto era bueno? De cualquier manera, para impugnar este tipo de distorsión se centrará la atención en las deducciones erróneas y volver a lo que realmente se conoce como un hecho. Esto puede ser muy útil en la resolución de problemas y situaciones de consejería donde no parece haber manera de avanzar y no había opciones. Desafiando las distorsiones generalmente abrir algunas posibilidades. 3º La Generalización. La tercera área de los Meta-modelo se ocupa de las generalizaciones. Las generalizaciones son útiles, sino que nos dan la capacidad para detectar patrones y aplicar la experiencia de una situación a otra similar. Sin embargo, también son la base de los prejuicios y la estrechez de miras, por lo que también pueden ser útiles para ellos desafío en ocasión. La forma más común de generalizaciones implican palabras como nunca, siempre, todos, nadie, nada. Por ejemplo, "Siempre llueve en Manchester? ' o "Nunca nadie me escucha? o 'Todos los vendedores son extrovertidos. Es evidente que estas afirmaciones no son ciertas, pero muchas personas actúan como si sus generalizaciones fueran ciertas y pierden oportunidades y posibilidades a causa de ella. La 'regla de oro' es que todas las generalizaciones son falsas - incluyendo ésta ;) La manera de desafiar las generalizaciones es simple: echo atrás, 'Siempre? o "Nadie? ¿Alguna vez? ' o "¿Todos ellos?" (Con una cantidad adecuada de incredulidad). Si lo prefieres puedes buscar el ejemplo contrario, como en "¿Es siempre muy bien en Manchester? o "¿Alguien le ha escuchado alguna vez a usted? ' o "¿Hay vendedores que son introvertidos? Insto especial cuidado al impugnar las generalizaciones. A menudo, cuando una persona dice algo así como "Nadie me escucha" (sobre todo si se dice con un poco de sentimiento) es un indicador de que alguien en particular, no está escuchando algo importante en estos momentos. La persona puede sentirse infravalorada o rechazada y una respuesta como “¿nadie?” “¿ninguna vez?” puede no ser lo más útil. En ese caso, podríamos preguntar: "¿Quién, en particular, no te está escuchando?”
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8.5 LOS SISTEMAS REPRESENTACIONALES DE LA REALIDAD (VAK)



En las relaciones interpersonales, los seres humanos sentimos que hay personas con las que tenemos una afinidad especial. Son interlocutores con los que estamos cómodos, que nos generan confianza y con los que nos resulta fácil entendernos. Por el contrario, en ocasiones notamos que hay personas con las que parece que “no conectamos”. Pero… ¿por qué ocurre esto? ¿cuáles son las razones de que nos comuniquemos mejor con unas personas que con otras? ¿es posible mejorar la comunicación deficiente con determinados interlocutores? La PNL ofrece las respuestas a estas cuestiones porque nos permite conocer el modo en que procesamos la información y la transmitimos. Así, podemos organizar el mensaje más adecuado al objetivo que queremos conseguir, mejorar la calidad de la información, optimizar la comunicación no verbal y detectar el impacto del mensaje que emitimos en nuestro interlocutor. Desde la perspectiva de Programación Neurolingüística se definen tres maneras de percibir al mundo: la visual, la auditiva y la kinestésica. Desde antes de nacer estamos percibiendo al mundo a través de nuestros sentidos y hasta la fecha seguimos percibiendo y aprendiendo a través de ellos. A estas maneras diferentes de ver el mundo les llamamos Sistemas Representacionales. Los sistemas representacionales son la clave para comprender por qué nos comunicamos mejor con unas personas que con otras. También denominados sistemas perceptivos, gracias a ellos nos representamos la realidad, las experiencias pasadas y las que imaginamos. Cada quien tiene su forma específica y especial de captar lo que nos rodea. Al tener cinco
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sentidos es lógico que captemos al mundo con todos los sentidos, sin embargo alguno de estos sentidos domina y lo usamos con mayor frecuencia. Algunas personas prefieren (inconscientemente) usar inicialmente el sistema visual. Es decir se fijan más en los detalles visuales y por lo tanto recuerdan más lo que ven y no solo los recuerdan, sino que también hablan de ellos en términos visuales. Los auditivos lo hacen igual, se fijan más en los detalles auditivos, en lo que dice la gente y así lo recuerdan y también su lenguaje está influido por términos auditivos. Los kinestésicos (aquí incluimos el tacto, el olfato y el gusto) registran sus experiencias del exterior con los matices kinestésicos, así los recuerdan y así los producen. - VISUAL: Veamos con más detalle como se le puede reconocer a una persona visual. En general es una persona con alta energía, siempre anda haciendo algo, su imagen es lo más importante; por lo tanto anda bien arreglada, son personas por lo regular bastante ordenadas, tanto en su persona como en su casa u oficina y como piensan en imágenes, hablan de prisa. Los visuales no solamente los puede uno reconocer por su arreglo personal, sino que también cuando hablan suelen decir frases como: “a simple vista”, “está bien visto”, “un regalo para la vista”, “ya veremos”… - AUDITIVA: Los auditivos son personas con un nivel de energía más tranquilo, son personas más sedentarias, su arreglo es bueno y conservador, sin llamar la atención, su discurso es importante, cuidan mucho lo que dicen y por tanto les gusta leer para tener un buen manejo del lenguaje oral. A los auditivos les acompaña términos lingüísticos auditivos como por ejemplo: “inaudito”, “llamar la atención”, “oídos sordos”, “palabra por palabra”… - KINESTÉSICOS: Los kinestésicos son personas más relajadas. Se les puede reconocer rápidamente por su arreglo personal. Estos suelen vestirse cómodos, la moda no les interesa, su energía es tranquila y hablan sin prisas, buscan su comodidad, gustan de los deportes y la buena comida, son personas muy sensibles. Los kinestésicos suelen usar expresiones sensoriales como: “es un bálsamo para el espíritu”, “camisa de once varas”, discusión acalorada”, “es un martirio”… Por lo tanto frente a una misma experiencia como un viaje, una celebración, o una simple reunión, cada persona con su específico sistema representacional dominante, calificará ese evento en forma muy distinta. Sin embargo debemos darnos cuenta que cada quien tiene razón en lo que dice, pues es su manera de captar las cosas. De esta manera en vez de criticar al otro por no ver lo que uno ve, no escuchar lo que uno escucha o no sentir lo que uno siente, no es un defecto, sino que cada uno tiene una forma diferente de filtrar y clasificar información.



www.motivaliacoaching.com



Aunque las personas empleamos los tres sistemas, siempre hay uno que se utiliza mayoritariamente (sistema representacional preferente), de tal forma que nos resulta más sencillo comunicarnos con aquellas personas que utilizan nuestro mismo sistema preferente. Pero, además, conocer el sistema representacional que emplean nuestros interlocutores nos ayuda a mejorar la efectividad de nuestros mensajes y a dirigir la conversación en la dirección adecuada para conseguir nuestros objetivos.



8.6 BENEFICIOS DE LA PNL PARA EL COACHING Como Coach, utilizando herramientas de PNL podrás: · Alcanzar sus metas de una manera más rápida y eficaz. · Lograr una comunicación Eficaz · Reconocer recursos que no sabia que tenía. · Aprender a emplear el lenguaje de una manera muy efectiva. · Alinear sus creencias y sus valores para producir los resultados que desea · Afrontar las situaciones problemáticas de manera creativa y con recursos. · Construir relaciones personales, profesionales y laborales efectivas. · Aumentar sus habilidades de persuasión. · Cambiar sus hábitos no deseados. · Alcanzar objetivos que antes le parecían imposibles. · Establecer Rapport en todos los ámbitos donde se desenvuelve. · Encontrar modos creativos de resolver los problemas. · Adquirir las habilidades que admira en los demás.



A continuación, veremos tres técnicas específicas de PNL aplicables a nuestras sesiones de Coaching. Estas técnicas: Anclaje de poder, El círculo de la excelencia y la Línea del tiempo, son muy útiles para trabajar la baja autoestima, inseguridad, depresión, miedo a ponerse en acción, indecisión, o alguna otra conducta que paralice al Coachee y le haga de obstáculo a la hora de conseguir sus objetivos.
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PNL 

aprender a pensar y ver cómo cambia tu forma de mirar tu realidad. No solamente tienes ... Para todo esto si o si necesi
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WW500 Intro 

Wheaton, Illinois. A menos que se indique lo contrario, todas las citas bíblicas ... ministerio en el teclado ha enrique
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WW500 Intro 

Page 1. Ricos en Cristo. Estudio Expositivo de la. Epístola a los Efesios. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Indepen
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WW535 Intro 

las siglas NVI son de La Nueva Versión Internacional, ©. 1979, 1985 Sociedad Bíblica Internacional, East. Brunswick, New
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WW500 Intro 

Primera Epístola de Juan. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Independiente ... entendimiento” (1 Corintios 14:15). La
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Comunicacion y PNL basica 
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Intro 04Dic2015 

4 dic. 2015 - Reino Unido se suma a bombardeos contra el ISIS en Siria ... lámico en territorio sirio, según lo informó
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WW500 Intro 

Libres en Cristo. Estudio Expositivo de la. Epístola a los Gálatas. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Independiente.
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Challenge Intro 

terrenales y ve INTRO ORBITSM. La temporada FIRST®. LEGO® League 2018/2019 transportará a tu equipo al espacio, donde ex
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ESTEQUIOMETRÍA intro 

ESTEQUIOMETRÍA intro. 1) Nombrar los compuestos y calcular la masa molecular de los mismos: a- H2O b- H2 c- Cl2 d- NaCl
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WW530 Intro 

Sabios en. Cristo. Estudio expositivo de la. Primera Epístola a los Corintios. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Ind
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WW505 Intro 

Diligentes en Cristo. Estudio expositivo del. Evangelio Según Marcos. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Independient
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WW500 Intro 

Page 1. Maduros en Cristo. Estudio Expositivo de la. Epístola de Santiago. Warren W. Wiersbe. Editorial Bautista Indepen
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WW500 Intro 

mismo mensaje. Por favor, no pienses que las epístolas pastorales de Pablo son únicamente para pastores y obreros capaci
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WW500 Intro 

4Y algunos de ellos creyeron, y se juntaron con Pablo y con Silas; y de los griegos piadosos gran número, y mujeres nobl
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M9AV1 Intro Neurociencias 
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Modulo 6 Intro 

mas extensos. • Este módulo es mas escrito que hablado por la naturaleza del tema. • Es mas fácil leer y estudiar que es
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Biblical Law Intro 
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Essenz Intro 2017 

Kommt ein Kind auf die Welt, dann ist es reines Sein oder Essenz. Wenn es heran- wächst, beginnt sich als Ergebnis von Er- fahrungen mit der Umwelt, besonders mit den Eltern, die Persönlichkeit zu ent- wickeln. Da die meisten Eltern mit ihrer. Persön
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MMSM 2012 Workshop Intro 

Matthias Riebisch. UniversitÃ¤t Hamburg, Fachbereich Informatik. Vogt-KÃ¶lln-Str. 30, 22527 Hamburg ... fende Entwicklung eines Softwarewerkzeugs fÃ¼r die.
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Intro Jahrescharts 2013 

Alben. 01. Marnie Â»Crystal WorldÂ«. 02. David Bowie Â»The Next DayÂ«. 03. My Bloody Valentine Â»m b vÂ«. 04. Sigur RÃ³s Â»KveikurÂ«. 05. The Knife Â»The Habitual ...
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M4AV1 Intro Creencias 
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PNL Liberación presos políticos en Venezuela - PP.es 

21 ene. 2016 - Según el Programa Venezolano de Educacion— Accion en Derechos Humanos. (PROVEA) se ... aplicarse de maner
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Inauguración DiBex Barcelona (Intro) 
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