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LA IMPORTANCIA DELAIMAGENY LA COMUNI-
CACION PERSONAL EN EL MUNDO PROFESIONAL

| profesional actua debe ser un buen representante de la em-
presa o0 la ingtitucion donde trabaja, y dlo también incluye los
actos publicos y sociaes, donde |as habilidades expresivas son
quiza mas deseables que las directivas. A los profesionales de
cierto rango se les presentan cada vez mas ocasiones para tomar la
palabra en publico, y no todos saben hacerlo con la eficacia deseable.

Tomar |la palabra ante varias personas no deberia suponer ningun
problema para un gecutivo o un ato funcionario debidamente cualifi-
cado, y, sSin embargo, este hecho causa a veces nerviosismo y hasta pal-
pitaciones a bastantes profesionales, que quiza se encuentran mas segu-
ros en sus despachos o relacionados con sus colaboradores mas allega-
dos que ante un grupo de desconocidos, por no decir ante los medios de
comunicacion.

Es la fata de preparacion lo que causa este temor; y es que hasta
hace poco hablar en publico ha sido considerado méas como un don es-
pecial, unas dotes singulares gue slo dominan unos pocos privilegiados,
en lugar de una habilidad que se aprende.

La mayoria cae en € error de pensar que hablar en publico carece
de normas, estructuras 0 secuencia de pasos a seguir, y piensan mas bien
gue es algo asi como una suerte de improvisacion, o gue depende de las
circunstancias y € carisma de la persona. Pero muchas veces ese ca
risma y soltura tan envidiable que observamos en los buenos oradores

(parlamentarios, abogados, lideres socides 0 empresariales) proviene



precisamente de un riguroso entrenamiento en una serie de tacticas y
disciplinas que se agrupan a grandes rasgos entre la retérica y la expre-

sividad del cuerpo.

Ser uno mismo

El desaparecido psicologo espariol Juan Antonio Vallgo-Ngjera
indicaba en su libro “ Aprender a hablar en publico hoy” , que la princi-
pa facultad para € novato que quiere iniciarse en € arte de hablar en
publico es la naturalidad, es decir, ser uno mismo, “ un poquito mejo-
rado pero manteniendo la identidad” . Pero es, ademas, bastante conve-
niente que la naturalidad, para que sea efectiva, vaya acompanada del
conveniente entrenamiento, porque una persona nerviosa ante las ex-
pectativas de salir a dar un discurso, enfrentarse con éxito a una entre-
vista de trabajo, de defender a su cliente ante un jurado, o de protagoni-
zar, pongamos por caso, una sesion de ventas ante clientes desconoci-
dos, o smplemente expresarse con soltura y conviccion en cualquier

Situacion, dificilmente resultaré natural, y mucho menos convincente.

I nformar y convencer: dos temas distintos

Y aparte del entrenamiento practico y tedrico, cuanto mas acervo
cultural ostente una persona mayores serdn sus posibilidades de crear y
desarrollar argumentos brillantes y cautivadores, sea cua sea su audito-

rio.



El gran profesor de retérica Quintiliano lo definia diciendo que
“¢ talento y la cultura pueden mucho sin la teoria. La teoria, nada

puede, en cambio, sin €l talento” .

Una buena disertacion en publico ha de poner en marcha smulté
neamente varias capacidades humanas. No sdlo basta con tener los argu-
mentos apropiados, revestidos de l6gica y razones, que tengan sentido y
estén bien ordenados, sino que, ademés, hay que saber expresarlos con
conviccioén, con la enunciacion conveniente y la expresion apropiada de
todo e cuerpo. Asi lo resumia Cicerén: “ Ser un buen orador requiere
hablar con convencimiento, de manera ordenada, con los ornatos del
lenguaje y de memoria, todo ello acompafiado también de una cierta
dignidad de gestos’ .

De estaforma, ya podemos definir a grandes rasgos cuales son las
partes esenciales para ser un buen orador, 0 s se prefiere, comunicador,
palabra de més amplia aceptacion por su modernidad y sentido pragmé&
tico. En primer lugar, los argumentos, que provienen de una buena refle-
Xion y ordenacion del pensamiento. En segundo lugar, € uso estratégico
de las digtintas figuras retoricas o del habla. Y por ultimo, la adecuada
expresion vocal y corporal 0 puesta en escena. Como verg, para € no-
vato, mantener la vigilancia sobre todos estos factores puede ser ago-
biante y dar a traste con la deseada naturalidad, por eso hay que hacer €
abordagje por partes. La mejor forma de hacer las cosas es cuando las
abordamos de forma subconsciente, sin prestar atencidn consciente a to-
dos los pormenores, y esa facultad de mecanizar € proceso solo puede

lograrse a través de un gercicio serio y constante. Lo megjor es que cul-



tive la brevedad. “ Ser breve no significa hablar poco tiempo, significa
no introducir en & discurso frases innecesarias. El principiante tiene
panico a no llenar el tiempo previsto. No tema, se lo van a agradecer” ,

indica con humor Vallgo-Ngjera.

COMUNICACION VERBAL Y COMUNICACION NO
VERBAL

El lenqguaje de las palabras, del rostro y del cuerpo

n axioma muy conocido sobre la comunicacion persona dice
U gue “No se puede no comunicar”, ya que aungue usted no diga
nada de palabra, su cuerpo permanece emitiendo un gran cauda de in-
formacion. Este Curso pretende anadlizar, cuantificar y ensefiar a inter-
pretar y detectar ese tipo tan particular de comunicarse que se realiza de
manera cas totalmente subconsciente.

El lenguge consciente que se utiliza para comunicar es € ora o
verbal, es decir, mediante la palabra. Desde la antigua Grecia, que desa
rroll6 las técnicas de oratoria para explicarse con mayor efectividad, es-
trategia y correccion para ser ampliamente entendido e influir sobre la
conciencia de los interlocutores, no han aparecido nuevas formas de ex-
presion ordl.

La oratoria clasica indica que para comunicarse verbamente de
manera efectiva una argumentacion debe contener tres ingredientes prin-

cipaes.



ETHOS: Contenido veraz. Se refiere a los hechos que se quieren contar
0 exponer.

PATHOS: Contar esos hechos y argumentos con expresividad y con
emocion, con ganas, con intencidn, para despertar € interés dd interlo-

cutor.

LOGOS: Serefiere ala propia utilizacion del lenguge, de manera habil,
estratégica, bella'y exacta para comunicar con persuasion y precision lo

gue se desea.

RELACION ENTRE EL LENGUAJE VERBAL Y NO VERBAL

Una buena comunicacion se compone de las dosis adecuadas de
lenguge verba y no verbal. Ninguno de elos es més importante que €
otro en e marco de la comunicacion persona. Ambos se complementan
y se refuerzan.

Segln Albert Merhabian, d Lenguaje Oral transmite un 7%
de lainformacion total que emite € ser humano. El Lenguaje Corporal
o no Verbal trasmite el 93% de lainformacion.

Ello no quiere decir que € Lenguae no Verba sea mas importante, sino
gue todos los detalles que lo forman llegan a emitir mayor cantidad de

informacién a interlocutor que los argumentos que se dicen.



LENGUAJE VERBAL: Se transmite de manera totalmente consciente.

Serefiere alo que dices y la manera de expresarte con € idioma que utili-
zas. Se compone de: Argumentos, Razones que apoyan esos argumen-
tos, Logica en la que basas tus razones, Hechos, Opiniones, Ejem-

plos, etc.

LENGUAJE NO VERBAL: En gran medida, se transmite de manera

subconsciente. Se refiere a las expresiones naturales o aprendidas (socia-
les) del cuerpo. Esta formado por:

Las expresiones del rostro. Las Posturas y Movimientos del
cuerpo: cabeza, piernas, brazos, manos, inclinacion, etc. La Voz: volu-
men, velocidad, tono, pronunciacion, acento, etc. EI Microlenguaje: los
tics, los gestos sociales, la coloracion de la piel, la sudoracion, la respira-
cion, los movimientos oculares involuntarios, las distancias que se adop-
tan respecto a las demés personas, etc. La Imagen: € vestuario, € pe-

nado, los complementos, € perfume, etc.

ALGUNAS PREMISAS PARA ABORDAR LA CORRECTA CO-
MUNICACION



Comunicarse no es solo decir lo que quieres decir, Sino tam-

bién obtener b respuesta adecuada a ambito donde se desarrolla tu co-
municacion. Por ggemplo, € vendedor no solo hade informar a cliente de
sus productos, sSino que ademas ha de procurar convencerle de que se

los compre. Ese es su cometido en cuanto a la comunicacion profesond.

Al comunicar es muy importante e estado de animo con € que se
habla. Un animo abierto, predispuesto y positivo mejora las interac-

ciones.

La mayoria nos comunicamos bien pero escuchamos mal. Para co-

municarse hay que aprender antes a escuchar y observar con atencion.

Hay que dirigirse d sentimiento de las personas, mas que alara
zon. Las “razones’ del corazdn las entiende la mayoria de la gente. En
cambio, las opiniones y la l6gica difieren para cada uno segin sus pro-

pios intereses.

La imagen debe acomodarse a los intereses particulares de
cada uno, pero no debe causar equivocos o malentendidos en los demas,

pues ello supondria un impedimento para la correcta comunicacion. S €



mensgje ora va por un lado y la imagen que transmites por otro, € in-

terlocutor tendra dificultad en entender & mensgje.

En Imagen Persona hay que neutralizar todo lo que perturbe €l
mensgje, todos aquellos detalles que te impidan “llegar” como deseas a

tus interlocutores.

La voz tiene una importanciadel 38 por ciento en la transmision
del mensgje, seguin los expertos. Asi que las cualidades de la voz deben
adaptarse a las circunstancias, a los interlocutores y a tipo de mensge

gue quieres transmitir.

PARTICULARIDADESDE LA VOZ

Lavoz tiene efecto sobre los demas de varias formas:
Si hablas rgpido, puedes excitar € animo de tu interlocutor, por lo
tanto puedes captar megjor su atencion. Pero si hablas demasiado répido

corres € peligro de que no se te entienda.

S gritas, excitas mucho mas & estado de animo. Por regla general
no debe gritarse, a no ser un acto publico que lo requiera asi por su parti-

cularidad, como un mitin politico.



S hablas lento y con cama, produces un efecto tranquilizante en
los interlocutores. Esto puede hacer que te entiendan mejor, pero s vas

demasiado lento, puede resultarles molesto o pesado.

Ha de regular y modular su voz de acuerdo con € estado de &nimo
de los demés, para sintonizar mejor con ellos. Por gemplo, en una Situa:
cion aegre, como una celebracion, tu tono de voz ha de ser acorde con
ese estado de &nimo de tu pablico. Por € contrario, S la intervencion re-
quiere seriedad o firmeza, la voz debe transmitir y reforzar esas cudida

des.

En comunicaciones unidireccionales, como presentaciones o dis-
cursos, € oyente te valorara mejor si hablas un poco rgpido (pero no de

masiado).

Las pausas y silencios breves en lugares convenientes de la inter-
vencion (por gemplo, antes de decir una idea nueva o distinta) destacan

los argumentos y generan atencion.

Debes acomodar € volumen de voz a las circunstancias. depen-
diendo de la distancia que te separa de sus oyentes, de S tienes 0 no me-
gafonia, del tamafio de la sala, de la cantidad de interlocutores, de |os po-
sibles ruidos del ambiente o tema de la conversaciéon (motivar, vender, re-

prender, ensefiar...)
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No deges bgar o caer € tono de lavoz a fina de las frases, es un
vicio del lengugie muy extendido que hace que no se te escuchen los fi-

nales de frase.

Controla la vocalizacion. Pronuncia de forma clara todas las letras

(vocalesy consonantes). No unas las palabras unas con otras al hablar.

Entrenamiento y cuidados basicos par a la \Vocalizacion

Practicala respiracion Diafragmética tanto como te sea posible.

Relgja antes de hablar los hombros, € cuello, la espalda, la mandi-
bula, la frente, la boca, 10s 0jos, la lengua, para no transmitir tension alas
paabras.

Evitaen lo posible € tabaco, € café, e acohol y las bebidas o di-
mentos demasiado frios o calientes, porque pueden irritar las cuerdas vo-

cales.
Para practicar la vocalizacion y la enunciacion, lee un texto en voz

alta, grabalo y esclchate a continuacion para acostumbrarte a su propia

modulacién de voz y para corregir |os posibles defectos de diccion.
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Da alas paabras € énfasis que necesiten seguin su contexto y su

sgnificado.

Apoya los argumentos gesticulando de forma natural.

RESPIRACION CORRECTA PARA HABLAR

Para hablar correctamente es necesario dominar la forma de respi-
rar. Existen dos formas de respiracion, la Diafragmatica, més profunda
y sdudable, y la Tor&cica, més superficia, y que puede incluso deterio-
rar alargo plazo la salud de tus cuerdas bucaes. Ademas, la respiracion
Diafragmética confiere potencia a la voz, permite mangar distintas ve-

locidades y entonaciones; y todo ello sin quedarse sin aire.

Respiracion Diafragmatica

Setoma e aire por lanariz y se expulsa por la boca, o por la boca

y la nariz amultaneamente,

La inspiracion se lleva a cabo predominantemente con movi-

mientos del diafragma, sin elevar los hombros.
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Se ensancha sobre todo la parte inferior del tronco.

En una respiracion sosegada se producen més movimientos de dia-

fragmay tranquiliza.

Respiracion Toracica

Se toma € aire por la boca, con lo cua no sefiltrani se cdienta

antes de pasar alos pulmones y puede afectar alas cuerdas bucales.

Lainspiracion se lleva a cabo principalmente con movimientos de

los mUsculos intercostales. Esto causa mas tension al hablar.

Conclusion
La Respiracion Diafragmatica o Abdominal meora vy
potencia las cualidades dela voz y, ademas, tiene efectos calmantes

en e sistema nervioso.
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ALGUNAS NORMAS PARA REALIZAR UNA IN-
TERVENCION PUBLICA USANDO LA ORATO-
RIA CLASICA

esde los tiempos de |a retérica clasica romana apenas a va
riado la estructura que ha de tener un buen discurso, de una
intervencion publica para que llegue a publico. Pero hoy dia,
la oratoria y la retorica ta como se conocian en la
antigiiedad, 0 en € siglo pasado y a principios de este sin ir méas lgos,
ya no se manifiesta en laforma de grandilocuentes y largos discursos. Sin
embargo, las figuras retdricas que conforman la utilizacion estratégica del
lengugie se siguen usando con la misma eficacia que entonces en €
terreno profesional, politico y en los medios de comunicacién social.
Aqui ofrecemos una vision general del modelo de discurso clésico para

persuadir y convencer.

El discurso clasico se articula en forma de apartados, que son los

siguientes:

" En las primeras palabras, ganarse la smpatia (empatizar) y la benevo-
lencia del auditorio. El publico esta més dispuesto a escuchar y dgarse

influir cuanta mayor smpatia le genera e hablante.
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" Exponerle a auditorio (aunque ya lo sepa) cud es d estado de la stua
cion (el motivo por € que se toma la palabra) Recalcar € tema de la

intervencion nunca esta de més.
" Describir cudl deberia ser lasituacion idedl.

" Andlizar las causas de por qué todavia la situacion no es como se de-

sea,
" Ofrecer argumentacion (las razones) esencial.
" Resumir lo que se hadicho.

" Exponer cudles seran las ventgjas derivadas de la argumentacion ofre-

cida
" Llamada aidentificarse y a apoyar la argumentacion.

Si te fijas, muchos politicos organizan de esta forma su mitin. En
primer lugar dicen algunas frases para “conectar” con el auditorio
y sus problemas o preocupaciones particulares. Luego describen
con habilidad y estrategia (es decir, arrimando el ascua a su
sardina) como esta de mal la situacién, para luego, seguidamente,
decir cual seria la situacion ideal que todos anhelan. Llegado este
momento algido del discurso, hacen un resumen de lo dicho para
reagrupar y remarcar las ideas principales. Inmediatamente
exponen todo lo que podria ganarse si se vota a ese candidato y
finalmente terminan pidiendo e apoyo en las urnas para cumplir lo
dicho.
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ASERTIVIDAD

Como expresar las ideas vy opiniones con tranquilidad, eficacia
y sentido constructivo

a Asertividad se refiere ala manera de expresar de forma apro-

piada a cada momento y a cada situacion (y segun la persona o

personas implicadas) las ideas, sentimientos, emociones y opi-

niones, Sh manipular y sin usar ningun tipo de coaccion o vio-

lencia verbal. Manteniendo € respeto propio y € del otro. En resumen,

hacerse valer y respetar las ideas de los demas de forma equilibrada y
ecuanime.

Segun las técnicas de Asertividad, las relaciones personales nos

Sitlian en tres zonas de comunicacion, de mayor a menor dificultad:

Zona de Confort

Relaciones personales sin riesgo. La comunicacion interpersona es
fécil. No hay compromisos ni obligaciones. Se da en conversaciones fa-

miliares, entre amigos, colegas, multitud de situaciones informales...

Zona de Progreso

Relaciones con cierto riesgo. Se plantea € esquema “yo gano-tu

pierdes’ 0 “yo pierdo-ti ganas’. La comunicacion requiere cierto es-
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fuerzo parallegar a acuerdos. Cuanto més valioso es |o que esté en juego
(lo gue podemos ganar o o que podemos perder con motivo de esa con
versacion) mas tension se genera. Se da en situaciones de transacciones
tipo venta, negociaciones, peticiones de ascenso o0 subida de sueldo,

solicitud de empleo, galanteo...

Zona de Panico

La relacion interpersona esté colapsada por € miedo a perder y a
ser derrotado en los planteamientos y deseos. La comunicacion es muy
dificil. Tiene lugar € esquema “yo pierdo-tu ganas’. Se produce resenti-
miento, rechazo, negativa, desacuerdo, discusion... Se llega a confundir
el sentido y la intencion inicia de la conversacion. Se produce un gran
desgaste de energia. La persona que permanece mucho tiempo en este
estado se vuelve pasiva, desmotivada, crea complgos y le bga la au-

toestima.

PROCEDIMIENTO DE APLICACION

Ampliar paulatinamente las relaciones personales de la Zona de
Confort, para ir adquiriendo practica y soltura, en ambientes sin riesgo,

en diversas interacciones personales.

Desde ahi, ir aumentando & circulo de interacciones asumiendo

relaciones que requieran un cierto compromiso.
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Para ello hay que exponer con claridad y conviccion los deseos,
ideas, opiniones, peticiones y sentimientos, pero:
Sin pretender manipular o hacerle d otro chantgje emocional.
Sin coaccionar o imponer por lafuerza.

Sin rendirse o huir ante las primeras dificultades.

Como realizar peticiones

Cuando pidas ago, no lo hagas “a cambio” de otra cosa (es decir,
no aceptes (ni realices) chantgjes morales o emocionales). No te justifi-
ques ni te humilles ante € otro. Pero tampoco le coacciones o le hagas

chantgje emociond.
Considera que mereces lo que pides.
Mantén sempre lacdmay € autocontrol.
Exprésate con claridad, sin rodeos.
Si recibes una negativa, di que comprendes las razones del otro. Si 1o

crees necesario y conveniente, vuelve a intentarlo en los mismos térmi-

NOS.

Ante un interlocutor hostil

No ser reactivo, es decir, no acalorarse ni “entrar a trapo” en las

conversaciones ateradas. Permanecer sereno. No aceptes entrar en €
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juego de las conversaciones negativas o malintencionadas. No contraar-
gumentes ni lleves la contraria. Las conversaciones malintencionadas no
buscan llegar a acuerdos mutuos, Sho que pretenden manipular y des-
estabilizar.

Si te critican abiertamente, puedes usar dos tacticas, segin lo re-
quierala Situacion:

Pedir a otro que critique concretamente tus actuaciones, no a ti
mismo.
Admitir la critica de manera serena'y despreocupada. Es decir, admitir
tan sdlo que dicha critica “puede ser” cierta, lo que implica asmismo
gue “puede no ser” cierta. Con lo cual no cedemos y mantenemos la
cama

No te tomes las negativas, |os reproches o ks criticas de manera

personad. Evitarés resentimientos indtiles.

Ante un interlocutor agresivo o enfadado, condlicele discreta pero
firmemente a que se centre en “los hechos’, en 1o que realmente ha suce-
dido, no en las personas. Propdn buscar soluciones en torno a los he-
chos, no en las personas. Los hechos pueden cambiarse, las personas
son mas dificiles de cambiar, y nosotros no somos quien para cambiar a
nadie.

Salva sempre la dignidad del otro, evitaras su resentimiento y su

venganza.
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Formulacion Ternaria: Secuencia para aplicar la conducta asertiva

La Asertividad se suele aplicar generalmente en tres pasos bien di-

ferenciados:

Centrarse en exponer los hechos y los datos. En esta fase no exponer
sentimientos, opiniones 0 razonamientos de ningun tipo.

Exponer claramente 1o que tU deseas. Aclara todas tus razones, tus
motivos personalesy tus sentimientos.

Di claramente y sin rodeos |0 que esperas que haga € otro.
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EMPATIA

Cualidades para potenciar las relaciones personales

Cualidades de Percepcion:

" Expectativas de que se produzcan encuentros y situaciones favorables
y deseadas.

" Capacidad pararedizar multiples enfoques y perspectivas de las stua
ciones. Flexibilidad de respuesta.

“ Alta tolerancia hacia las ideas, opiniones, valores, gustos, etc. de los
demaés.

" Capacidad de asmilacion y adaptacion ante conflictos personales y s-
tuaciones estresantes o de tension.

" Confianza en si mismo, autoestimay autocontrol.

Capacidades de Lenguaje (verbal y no verbal):

" Facilidad para establecer contacto visual con las personas.

" Dominio amplio de la expresividad del cuerpo

" Dominio de |as variaciones ddl tono, volumen, etc. de la voz.

" Capacidad de sintesis en € didogo. Habilidad de recibir informacion
por medio de ser preciso y exacto en las preguntas. Saber responder
con precision y exactitud.

" Expresarse en positivo y con sentido constructivo.
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" Capacidad de mantener numerosos y simultaneos contactos persona-

les.

| mpedimentos de la Empatia

I mpedimentos de |a Percepcion:

" Expectativas negativas sobre |as relaciones con los demaés.

" Expresiones internas (didogo, pensamiento, pauta explicativa, etc.) de
caracter negativo.

" Patrones negativos de estima personal. Bajo autocontrol.

" Deficiencias o carencias en la interpretacion y expresion de la comuni-

cacion no verba (alexitimia)

Impedimentos de Lengugje verba y no verba):

" Poco contacto visual con las personas.

" Inexpresividad o fijeza del rogtro.

" Escasa expresividad corporal.

" Falta de habilidades de didogo. Poca concrecion. Dispersion de ideas
y cONCeptos.

" Expresionesy verbalizaciones negativas.
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DESARROLLO PERSONAL

Como aumentar las habilidades de Motivacién y Rendimiento

Introducciodn y objetivos:

amayoria de las personas infravaloran sus capacidades y potencia-
L lidades, o que puede repercutir de forma negativa en su rendi-
miento, su motivacion y la capacidad de alcanzar los objetivos
deseados y las metas propuestas. Estas personas viven injustamente por

debajo de sus posibilidades reaes de desarrollo personal.

Este Curso muestra una serie de estrategias y habilidades de pro-
bada eficacia que ayudan a conocerse mejor, desarrollar la capacidad de
relacionarse con los demés de manera positiva, aprender a centrar y al-
canzar objetivos, a obtener mas rendimiento con las propias faculta
des, memorizar y aprender con mayor eficacia y rapidez, aumentar la
voluntad y la motivacion (propiay de los demas), y en genera, reaccio-
nar con mayor inteligencia y aumentar e control sobre diversas cir-

cunstancias.

Estas facultades, que todos tienen en potencia en mayor o menor
grado de desarrollo, son imprescindibles en una sociedad cada dia méas
competitiva, que nos enfrenta a nuevos retos y exigencias personales y

profesionales.
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Pensamiento Positivo (I)
LAS AFIRMACIONES

Consiste en repetirse mental mente frases o argumentos motivadores

Las afirmaciones no
funcionan solas si no
se aplica luego la
accion adecuada
para corregir la
situacion

Una de las técnicas de desarrollo personal
mas conocidas por € gran publico es €l
denominado pensamiento positivo. En
sintesis, se trata de una autosugestion, de
manera que mejore e estado dednimoy €
rendimiento en general a base de repetirse a
si mismo una serie de frases o0 argumentos
formulados en sentido positivo y
motivador. Los que estan afavor de esta
técnica aseguran que tiene poder para
cambiar € estado de animo y salir de
pequeios atascos emocionales. Los
detractores indican su escaso
funcionamiento para personas que carecen
de la debida voluntad, y que tan solo por
decir o pensar frases, S No Se pone en
marcha una accion determinada no se
consigue ningun resultado.

AUn asi todo, las frases motivadores han
sido utilizadas en € deporte parameorar
rendimiento y € estado animico del
deportista cuando este se encuentrainmerso
en latension de la competicion, s bien esta
técnica se usa en combinacion con otras,
como la sofrologia, y ademés de ello, no
hay que olvidar lafuerte preparacion mental
y voluntariosa de |os deportistas, que hacen
gue este efecto de autosugestion alcance
resultados.
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Pensamiento Positivo (Il)
EJEMPLO DE AFIRMACIONES

Controlo mis pensamientos,
emocionesy accionesy los utilizo
paramegorar la calidad de mi salud
fisica, mi trabajo y mi vida

Soy una persona digna, valiosa,
buena

Soy una persona totalmente capaz
de conseguir las metas que me he
propuesto

Tengo fe en mis habilidadesy en
Mi juicio para correr riesgos que
pongan a prueba mis limitaciones,
y estoy dispuesto a aceptar las
consecuenciasy las recompensas
de mis decisiones

Soy responsable de los valores de
acuerdo con los cuales vivo

FUENTE: La nueva dinamica del éxito.
Denis Waitley. Edit: Grijabo
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Pensamiento Positivo (1)
EJEMPLO DE AFIRMACIONES

Aprendo de los problemas y
contratiempos y através de ellos
encuentro oportunidades para
mejorar

Mi espiritu, mi mentey mi cuerpo
forman un poderoso equipo, al que
doy absoluta libertad para
sobresalir

Soy mi megor amigo y maestro.

Cuando hablo conmigo mismo,

SOy animoso, respetuoso y estoy
dispuesto a respaldarme

Cada dia tengo mas conocimientos,
SOy Mas consciente, mas curioso,
mas adaptable y mas brillante;
tengo mas éxito y g erzo un mayor
control sobre mi mismo

Pase |0 que pase en mi vida, he
decidido ser feliz

La nueva dindmica del éxito. Denis Waitley
Edit: Grijalbo
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El lenguaje del cambio (1)
GRAMATICA TRANSFORMACIONAL

El pensamiento y el lenguaje deter minan las acciones finales

El primer autor que hizo publicas sus
teorias sobre la capacidad que tiene €
lengugje (interno y externo) para modificar
la realidad que viven las personas fue Noam
Chomsky, con su Gramética
Transformacional. Posteriormente, otros
autores han seguido sus teoriasy las han

Chomsky y modificado o les han dado diversas formas,
Waztlawick son dos pero laesenciaeslamisma: lo que

autores que creen pensamosy |o que decimos influye en las
que el pensamiento y acciones que emprendemosy por tanto en
el lenguaje se la calidad de vida de cada uno.

influyen matuamente Otro reconocido autor que hatrabajado

sobre los &mbitos de lalingtiisticay €
comportamiento es Paul Waztlawick, quien
asegura que la comunicacion interna (el
pensamiento) y laexterna (e lenguge) son
un proceso de influencia mutua. Otros
autores méas modernos siguen investigando
estos hechos para mejorar el proceso de
decisiones humano. Asi, Peter Senge,
investigaen € Ingtituto Tecnoldgico de
Massachusset (MIT) de Cdlifornia, la
incidencia del pensamiento y las formas de
plantearse los problemasy las
oportunidades parala actividad cotidianay
para el mundo empresarid.

y configuran la
personalidad
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El lenguaje del cambio ()
REALIDAD Y PENSAMIENTO

La realidad es un efecto de |os pensamientos gue se tengan

Cada persona cree en
lo que se dice a si
mismo a nivel de
didlogo interno o
pensamiento

Segun los citados expertos, lareaidad de
cada persona es €l resultado de los
pensamientos que hayatenido, y
modificando éstos, cambia las
circunstancias. Segun Peter Senge, las
interrel aciones son méas complejas de lo que
pensamos. Nuestro lengugje esta
estructurado de forma completamente lined:
sujeto-verbo-complemento, y dado que €l
lengugje es un traductor de la experiencia,
nos lleva a contemplar las cosas, laredidad,
de formalined. Pero laredidad no eslined,
sino circular, es un proceso constante de
retroalimentacion. Seguin esta teoria, cada
uno cree fundamentalmente en lo que se
dice asi mismo. De estaforma, lo
importante no es o que sucede, sino la
interpretacion y la evaluacion que hace cada
uno de sus experiencias, y eso se produce a
nivel de didogo interno, es decir, de
pensamientos. Las palabras que cada uno
utiliza para describir su experienciareflgan
cOmo se siente y cOmo ve las cosas. Los
predicados ddl lenguaje indican mucha
informacién sobre |os procesos internos de
cada persona, y cOmo interpreta cada uno
laredidad.
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El lenguaje del cambio (1)
EL VALOR DE LAS PREGUNTAS

La calidad de las preguntas determina la validez de |as respuestas

Lo atil no es
preguntarse “por qué
me ha ocurrido esto
a mi”, sino “qué
puedo hacer para
cambiar y mejorar la
situacion”

El planteamiento interno através de las
preguntas que constantemente nos hacemos
anosotros mismos, y las preguntas que nos
damos, tiene una gran influencia sobre las
acciones posteriores que emprendemos. De
esta manera, 10s teoricos hacen especial
hincapié en que la persona debe saber quéy
cOmo preguntarse y plantearse las
cuestiones, porque segun eslacalidad de la
pregunta, asi |o es también la respuesta.
Unaforma de enfocar el poder de la
respuesta hacialo positivo es mediante la
pregunta adecuada. Si se hacen preguntas
capacitadoras, es decir, formuladas en
positivo, se obtienen respuestas mas Utiles
y adecuadas. Por gemplo: S ante un
SuUCesO negativo te preguntas “por que me
ha sucedido esto”, o “qué he hecho para
merecer esto”, las respuestas que surjan no
serviran pararesolver € problema. En
cambio, ganara mucho s se pregunta“qué
puedo hacer para que esto no me vuelvaa
pasar”, 0 “coémo puedo usar esta situacion
de manera que me sirva’. Hay personas
capaces de transformar |o malo en bueno, y
al revés. Son los que [lamamos optimistas y
pesimistas.
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El lenguaje del cambio (1V)
OPTIMISMO Y PESIMISMO

Los optimistas sacan mas provecho de sus experiencias que los pesimistas

Laforma de plantearse |0 que nos sucede decide alas
personas en optimistas y pesimistas, segun el
rendimiento que obtengan de | os hechos:

PESIMISTA
Si crees que las “circunstancias’ controlan tus acciones
tendras poco control sobre ti mismo.
El pesimista generaliza con facilidad, no concreta, se
centra en la opcidn mas negativa e ignoralo que puede
obtener de beneficio sobre la experiencia.
Cree que sus problemas son permanentes, no puede
cambiarlos porque no tiene control sobre ellos.
Ve los problemas como defectos de su personalidad y
acciones negativas de los demas.
Lo cierto es que el pesimistaes masrealista al afrontar
personales las experiencias. Su exceso de realismo le perjudica.

El excesivo realismo
perjudica a los
pesimistas, porque los
optimistas sobrevaloran
sus y eso les hace rendir
mas capacidades

OPTIMISTA
No dominalas “circunstancias”, pero extrae el mayor
beneficio de las experiencias.
Analizalos detalles particul ares de cada situacion.
Detectalosfallosy rectifica. Aprende de lo que ocurre.
Cree que |l os problemas terminan por pasar y no son
permanentes.
En realidad, mas que problemas, contemplalos sucesosy
experiencias como desafios y oportunidades.
Lo cierto es que sobreval ora sus capacidades personal es.
Al no considerar de forma tan realista sus limitaciones,
persiste hasta conseguir o que quiere. Su faltade
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El lenguaje del cambio (V)
INCAPACIDAD ADQUIRIDA

Las experiencias negativas refuerzan el pesimismo de algunas personas

Algunas personas aprenden
que no pueden hacer nada
para cambiar las
circunstancias y van
hundiéndose cada vez mas
en su incapacidad

Algunas personas son tan tremendamente pesimistas
gue todo lo ven en una Optica negativa, hastatal punto
gue llegan a pensar que laredidad es asi, y nada puede
cambiarse. L os expertos denominan a este efecto
sindrome de Incapacidad Adquirida El psicologo
Martin Seligman ha estudiado que los pesmistas llegan a
Creer en sus propios vaticinios negativos y viven
siempre esperando lo peor, con lo cual, précticamente
atraen las circunstancias adversas con su
comportamiento.

Lateoria de la Incapacidad Adquiridaindica que
cuando una persona acumula un cierto nimero de
experiencias negativas y no serepone adlas, paraliza
su capacidad de reaccion y cada vez se ve mas
iImpotente ante las circunstancias. Es decir, “aprende’
gue haga lo que haga esthd a merced de las circunstancias
negativas. Segun Martin Seligman, hay un componente
genético en dlo, pero sin embargo, € cree que €
optimismo se puede aprender s se gjerce & debido
control sobre € pensamiento conscientey no se dga
gue los pensamientos inconscientes actlen sobre las
acciones.
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El lenguaje del cambio (VI)
CREENCIAS Y VALORES

Algunos pensami entos subconscientes adoptan la forma de creencias y valores

Las creenciasy los valores de cada persona son
pensamientos muchas veces adquiridos en € ambito
cultural, socia, econdmico, educacional, etc. alo
largo de lavida, y se convierten asi en pensamientos
automaticos y subconscientes que parecen
inamovibles y que acttan a modo de guia.

L a escala de valores determina | as acciones, aungue
los valoresy las creencias personales son como un
filtro, no son buenos 0 malos en si mismos. Segun

Los tedricos dicen que si los L. ) )
los tedricos, hay que revisar s aquello en que se cree

valores actllan como

impedimento, pueden contribuye a conseguir lo que la persona desea o se
reorganizarse de manera 10 impide. Otros estiman que este tipo de
que resulten mas pensamiento puede contravenir la ética personal.

adecuados al modo de vida Por eso, muchas veces se producen conflictos de
valores. La solucién esta en no contravenir los
valores, Sino en detectarlos y saber de qué manera
guian las experiencias, de maneraque S estan
produciendo un choque o conflicto, la persona
pueda redefinir lalistay colocar otros valores mas
arriba en su escala personal. Normamente, las
personas actlan con € valor principa de evitar €
dolor y perseguir € placer.
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El lenguaje del cambio (VI)
EMOCION Y PENSAMIENTO

Las emociones tienen una gran influencia sobre | os pensami entos

Aungue es muy
dificil, las emociones
pueden controlarse y
reenfocarlas de forma
mas adecuada

L as emociones son un potente impulso para
laaccion, asi que s no se analizan, detectan
y procesan de forma adecuada, pueden
traer problemas, porque si no se evallia
correctamente o que se siente, no se actla
tampoco correctamente sobre la
experiencia.

L as emociones negativas son
incapacitadoras, pero deben estimarse
COmMo avisos de que no se esta actuando
conforme a valores interncs.

L as emociones positivas provocan una gran
energia. Capacitan paralaacciony
reactivan las condiciones fisicas y mentales.
Las emocionesy los sentimientos pueden
cambiarse, no se producen de forma
incontrolada. En realidad, segiin los
expertos, nadie puede hacer que uno se
Senta bien o mal, sno que esta es una
facultad interna, y S uno se empefiay tiene
lafuerza de voluntad suficiente, puede
sentirse bien aunque las circunstancias
externas indiquen todo lo contrario. Mangjar
las emociones requiere un duro
entrenamiento, pero cuando las
circunstancias lo requieren, cualquier
persona comprueba que puede llegar més
alld de lo que pensaba.
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Relajacion: la base para la
concentracion eficaz (1)

L a clave esta en distender la tension fisica y mental

La mayoria de los
métodos se basan
en la respiracion
consciente y la
postura controlada

Larelgacion esd primer paso paralograr
concentrarse y poder aplicar muchas de las
técnicas de desarrollo personal,

principa mente la visualizacion y todas sus
variantes.

Hay numerosas técnicas de relgjacion, la
mayoriamuy eficaces s se redlizan
metodicamente y de forma constante, he ahi
la clave para acanzar resultados.

Unas técnicas son tan sencillas como
tumbarse en un lugar tranquilo y a solas,
cerrar los 0jos y respirar de manera
profunday ritmica Otras provienen de
filosofias orientales, como por gemplo €
yoga, que se basa en la postura vigilada del
cuerpo y en € control consciente de la
respiracion.

Pero ya sea una técnica sencilla o unamas
mistica, o importante es que consiga
distender los musculosy vaciar a maximo
la mente de pensamientos, que muchas
veces son |os causantes de latension fisica
y laansiedad. Paraello hay que focdizar la
atencion consciente en larespiracion o la
postura, como ya hemos dicho, aunque
otros prefieren oir musica, recitar un
mantra, visuadizar una ciertaimagen, etc.
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Técnicas de Relajacion (11):
EL YOGA

Reduce €l estrés y aumenta la flexibilidad del cuerpo

El Yogaes uno delos sistemas de
relajacion mas conocidos, su popularidad
va en aumento y cada dia lo practican més

Es una de las personas para combatir e estrés de lavida
técnicas de origen cotidiana.

oriental mas El Y_oga},se ba&ie_n la combi nac_i(’)n dela
conocidas y respiracion consciente y un conjunto de

posturas corporales predeterminadas.
populares Tiene grandes ventagjas paralarelgjacion
mental y corporal, y es un gran aliado para
la salud en general. Para obtener beneficios
tangibles es necesario practicar al menos
tres veces ala semanay durante unahora
de sesion diaria.

Normalmente, se practica en academias o
centros bgo lavigilanciay € control de
especialistas en esta practica, de manera
gue las posturas se realicen correctamente
para obtener e maximo beneficio. Los
practicantes de Y oga poseen un mayor
control sobre sus reacciones emocionaesy
responden con mas dominio y autocontrol a
|as presiones 0 momentos estresantes.

L as posturas funcionan a modo de
estiramientos y proporcionan gran
flexibilidad y armonia a cuerpo. Es unade
las técnicas orientales mas populares en
occidente.
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Técnicas de Relajacion (111):
LA SOFROLOGIA

| nfluye sobre las reacciones subconscientes de la persona

La Sofrologia es una potente técnica de

relgjacion que proviene de la combinacion

de otros sistemas como € Zen, laHipnosis

Activa Fraccionaday la Relgacion

: Autogena. Fue desarrollada por Ernesto

para dominar la ~

. Caycedo en los afios 60.

tension y el temor a L a Sofrologia se aplica necesariamente en

perder en la alta tres grados de libre duracion, segun € nivel

competicion de intensidad que se desea. Se practica con
la guia de un sofrdlogo.
Pretende que se gerza un control
automatico y subconsciente de las propias
reacciones psicosomaticas, tomando
contacto directo con € mundo interior de
la persona.
El tergpeuta usa e denominado Tepnos-
Logos, un lenguge y una cadencia
persuasiva que gerce influencia sobre la
conciencia del sujeto.
L a Sofrologia tiene muchas aplicaciones en
laremisién de distintas enfermedades o
sintomatologias. piel, asma, tensgon arterid,
aparato digestivo, etc., pero donde ha
adquirido su mayor reconocimiento y
popularidad es en & deporte de alta
competicion, ya gque la técnica sirve a modo
de potenciador de la voluntad y control de
las reacciones adversas.

Muchos deportistas
utilizan esta técnica
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Técnicas de relajacion (1V):
EL ENTRENAMIENTO AUTOGENO

Se basa en la autosugestion y el control psicofisico

Se aplica en varias
fases sucesivas y
son necesarios
varios meses de
practica

El Entrenamiento o Relgjacion Autdgena fue
creado por J. H. Schultz a principios de
siglo, y es una suma de técnicas de
sugestion y autohipnosis occidentales para
suprimir latension mental por medio de la
relgjacion profunda del cuerpoy € control
de varias reacciones psicofisicas.

La particularidad es que esta técnica puede
autoaplicarse, y no necesita de un terapeuta
0 monitor que lacontroley laguie.

Se compone de una serie de gjercicios de
autocontrol sobre sais zonas diferentes:
muscul 0s, vasos sanguineos, corazon,
respiracion, érganos abdominales y cabeza.
Se aplicaredlizando una secuencia por
diversas partes del cuerpo y utilizando
técnicas de afirmacion y autosugestion.
Para conseguir un buen resultado es
Imprescindible que € sujeto pueda
autoconvencersey dgarse llevar.

La aplicacion por fases o grados exige que
se domine una antes de pasar alaotra
consecutiva. El dominio completo de la
técnica se consigue tras varios meses e
incluso afios de practica, por 1o que no es
una técnica muy popular, debido a su
aparatosidad.
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Técnicas de Relajacion (V):

EL ZEN

Logra un gran control subconsciente del cuerpo y la mente

Es una practica dificil
que se basa en mantener
una cierta postura,
concentrarse en la
respiracion y evitar los
pensamientos

El Zen es mucho mas que unatécnica de
relgjacion, supone toda una filosofiay un
estilo de vida que influye en todas las
reacciones conscientes y subconscientes
del sujeto.

Se basaen € control absolutoy la
coordinacién entre una postura determinada
(za-zen) y larespiracion consciente, sobre
la que se mantiene la concentracion.
Durante d Zen € sujeto contempla
Unicamente su posturay su respiracion, y
no se dgjallevar por los pensamientos que
surgen en su mente, hasta que con € paso
del tiempo y la préctica continuada, los
dominay entra en un estado especia de
conciencia absoluta (satori).

El Zen es unatécnica un poco mistica para
los occidentales, ya que ademés lleva
CoNsigo un cierto ritual asociado al
Budismo. Es una préctica dificil paralos
occidentales, alo que les resulta pesada e
incluso smplista.

Sin embargo, los beneficios sobre las
reacciones subconscientes son muy
devados. se adquiere un enorme dominio
de todas | as reacciones fisicas y sobre todo
de la concentracion de forma automética.
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El Método Silva de CONTROL

MENTAL

La visualizacion dinamica: imagenes y emociones

Los alumnos
imaginan y aprenden
a dominar
situaciones
hipotéticas que luego
intentan trasladar a
la vida real

El méodo de Control Mental elaborado por
José Silvaes un curioso sistema de
visualizacién dinamica que conjuga las
imégenes mentales junto con las emociones,
gue logra potenciar € autocontrol e incluso
laintuicion.

Es un método sencillo de aprender, que se
basa en € autoandlisisy € control guiado
de imégenes autoobservadas que provocan
estados de &nimo concretos. Funciona
como una metéfora interna que luego puede
reproducirse en lavida cotidiana para
obtener mas rendimiento en la
concentracion, la voluntad, la motivacion, €
autocontrol y laintuicion.

Los gercicios los realiza uno mismo una
vez que ha aprendido a suscitarlos mediante
larelgacion y la puesta en marcha de
imégenes mentales. Durante & curso (la
primera fase se realiza en unos cuantos
dias) los dumnos aprenden afamiliarizarse
con su capacidad de imaginar todo aquello
que les propone e monitor (incluso
traspasar una pared o intentar acciones de
clarividencia sobre personas reales), con lo
gue se reafirma su conviccion de dominio
de las reacciones psicofisicas.
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Cerebro i1izquierdo-Cerebro derecho:
dos formas distintas de percibir (1)

El hemisferio derecho es creativo, el izquierdo es analitico

La percepcion, el
caracter o la
experiencia varian
segun qué
hemisferio se use
con mas intensidad

A finales de |os afios 60 la Psicologia vivid
unaimportante revolucion con las teorias de
la mente escindida. Estas teorias, avaladas
por experiencias como dividir e cerebro
cortando €l tgido que separa ambos
hemisferios para curar pacientes con
lesiones cerebrales, puso de manifiesto que
la percepcion humana es una combinacion
de dos formas de procesar, unacon €
hemisferio derecho y otra con € izquierdo.
Aunque € procesamiento serealiza de
forma smultanea, algunas personas usan
mas una mitad que la otra, 1o que explicaria
muchas de las diferencias de carécter e
interpretacion, o incluso formas de
respuesta distinta de las personas.

Esta teoria cal6 hondo en la sociedad de
finales de los 60 y hasta mediados de los
setenta, y fue aceptadaincluso por expertos
de otros campos, como la sociologiay la
comunicacion.

En 1977 McLuhan declar6 que “Nuestro
establishment corresponde a hemisferio
izquierdo. Laburocracia es del cerebro
izquierdo... El diaen que laburocracia se
vuelva del cerebro derecho se habra
producido |la utopia’.
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Cerebro izquierdo-Cerebro derecho:
dos formas distintas de percibir (I1)

Algunos expertos creen que esta teoria es solo una metafora

El ojo derecho envia su
informacion al
hemisferio izquierdo, y
viceversa, asi que la
propia vision depende
de qué cerebro es el
dominante

Otros autores fueron mas prudentes
respecto a estateoria: El psicologoy
periodista Daniel Goleman dijo en 1977 que
“lametéfora del cerebro derecho expresala
neces dad de mucha gente de cierta
sensibilidad que ha destruido laera
tecnologica. En este sentido, las virtudes del
cerebro derecho son unaimagen del Edén
en un desierto de la conciencia; gran parte
de la popularidad de esta teoria debe
judtificarse de esta manera. Pero, hoy por
hoy, existe una contradiccioén muy acusada
entre la poética de la experienciay los
hechos indiscutibles del funcionamiento del
cerebro”.

Segun lateoriade lateralidad cerebral,
hemisferio derecho rige la parte izquierda
del cuerpo, y @ hemisferio izquierdo rige la
parte derecha del cuerpo. Claro esta que
esto es en cuanto alos diestros. De esta
forma, e campo visua del 0jo izquierdo
envia su informacion a hemisferio derecho,
y viceversa, con lo cua, es e cerebro quien
interpretalo que ven los 0jos, segun €
funcionamiento preponderante de uno de
los dos hemisferios en cada persona. Asi
tambieén, |os gestos caracteristicos de una
personatienen su origen en la actuacion de
uno de los dos hemisferios, segun afirma
estateoria
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Cerebro izquierdo-Cerebro derecho:
dos formas distintas de percibir (I11)

HEMISFERIO DERECHO:
Emocional

Intuitivo

Inconsciente

Andlisisvisua y espacial

Vision de conjunto o sintesis

Es creativo, interpretativo

Rige sobre las facultades
creativas, lamusica, lapintura...

HEMISFERIO IZQUIERDO
L ogico

Verbal

Razon

Escritura

Consciente

Vision deandlisisy de detdle
Es raciondl

Rige sobre las facultades
anditicas, las matematicas, la
escritura...
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Habilidades Sociales:
LA EMPATIA (1)

Detectar y adaptar se a | os sentimientos de |os demas

Las personas de
éxito social saben
escuchar, motivar,
tranquilizar e influir
a las personas

La empatia es la capacidad parainterpretar
correctamente las Situaciones sociales y las
emociones y sentimientos de los demas.
Cuanta més capacidad se posee para
reconocer |os diversos sentimientos de las
personas mas fécil resultatener éxito al
relacionarse con €llas en los distintos
ambitos personales, sociales o laborales. La
empatia se desarrolla mediante las
habilidades verbales y no verbales.

El psicdlogo norteamericano Daniel
Goleman indica que “las habilidades
Interpersonales son las que nos permiten
relacionarnos con los demas, motivarles,
inspirarles, persuadirles, influirlesy
tranquilizarles’.

Pero la Empatia, para ser bien aplicada con
respecto alos demas, debe empezar por
uno mismo. Es necesario conocer los
propios sentimientos: “Ser consciente de lo
gue uno siente es e primer paso para
conseguir cierto autocontrol. No se trata de
reprimir los sentimientos, sino de
canalizarlos apropiadamente’, indica
Goleman.

O como decia Aristoteles: “todo € mundo
puede enfadarse, eso es f&cil. Pero
enfadarse con |a persona correcta, en €
grado correcto, en el momento correcto,
con € propésito correcto y de lamanera

rAarranta nA e nAadla FAALTY
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Habilidades Sociales:
LA EMPATIA (1)

Capacidades personales para aplicar |la Empatia

PERCEPCION
Expectativas positivas de que se produzcan

encuentros y situaciones interpersonales
favorables y deseadas

MUltiples enfoques y perspectivas de las
Situaciones. Flexibilidad de respuesta.

Altatolerancia hacialas ideas, opiniones,
gustos, valores... de los demas.

Capacidad de asimilacion de conflictos
personales y situaciones estresantes.

Confianza en si mismo. Autoestima

LENGUAJE
Facilidad para establecer contacto ocular

Dominio de la expresividad del cuerpo

Dominio de las variaciones dey matices de
lavoz

Capacidad de didogo: saber preguntar y
responder con exactitud

Expresiones y verbalizaciones positivas

Capacidad de redlizar y mantener
nuMerosos y simultaneos contactos
personales
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Habilidades Sociales:
LA EMPATIA (111)

| mpedi mentos personales para aplicar la Empatia

PERCEPCION
Expectativas negativas sobre |as relaciones
Interpersonales

Expresiones internas (dia ogo,
pensamientos...) de caracter negativo.
Pauta Explicativa, seguin € psicologo
Martin Seligman

Patrones negativos de estima persona y
amor propio

Deficiencias en lainterpretacion de la
comunicacion no verba (alexitimia)

LENGUAJE
Poco contacto ocular
Inexpresividad o fijeza del rostro

Poca expresividad corporal

Falta de habilidades de did ogo:
inexpecifico, diletante, inexacto, faltade
coordinacion delasideasy los
pensamientos...

Expresiones y verbalizaciones negativas
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Programacion Neurolinguistica (1)

PNL

Una sofisticada técnica nacida en la Escuela de Palo Alto (California)

La PNL es una combinacién
de otras técnicas y terapias,
como la Gestalt, la
Hipnoterapia y aspectos de
la cybernética

La Programacion Neurolinguistica (PNL)
fue desarrollada en los afos 70 por €l
psicologo y experto en informatica Richard
Bandler y € musico matematico John
Grinder, dentro de la facultad de Psicologia
delaUniversidad de Palo Alto, en
Cadlifornia, lamés conocida en e desarrollo
de nuevas terapias cognitivas. El origen de
la técnica tiene su base principal en las
teorias desarrolladas por la corriente

psicol 6gica denominada Gestalt de Fritz
Perls, en la Gramética Transformaciona de
Noam Chomski y en lastécnicas de terapia
cognitivadel famoso psicélogo Milton
Erikson, y otros terapeutas de conocido
éxito en los Estados Unidos, como Virgina
Stir.

LaPNL ha desarrollado dos ramas
principales. laterapéutica, que trata en
generd las enfermedades psicosomaticas,
asi como malos habitos, traumasy fobias, y
la de comunicacion. La PNL ha establecido
un modelo de comportamiento general en el
plano subjetivo paraexplicar laformade
comunicarse de la mayoria de las personas,
consigo mismo 'y con los otros.
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Programacion Neurolinguistica (Il)

(PNL)

La PNL usa el lenguaje para modificar la percepcion delarealidad

Segun la PNL, las palabras
producen un efecto psiquico
en la conciencia, de manera
que si se controla el
lenguaje se controla la
fisiologia

Después de estudiar a detalle como operan
los mejores terapeutas y comunicadores y
como piensan, hablan, actlan y procesan la
informacién las personas de mayor éxito en
diversos campos, los expertos en PNL
conseguido aidar para su facil aplicacion
una serie de técticas y técnicas que estan
proporcionando brillantes resultados en la
mayoria de |las personas en varios paises
del mundo.

Seguin los postulados de la PNL, las meras
pal abras producen un cierto efecto
psiquico, tanto las que escuchamos alos
demés como a nosotros mismos en la
forma de dialogar con si mismo através de
los pensamientos. Por eso lo que sedice o
se piensa determina en parte laforma en que
vey procesalo que sucede. Laformade
ver e mundo y laredidad esta
condicionada por € idioma que se emplea
paraexplicarlo y describirlo. Debido aque
se emplea de forma escasa € idioma,
muchas veces las expresiones se producen
de forma empobrecida de matices o incluso
inadecuada a mensgje que se quiere
transmitir. Y asi es como se producen

mal entendidos, lagunas de comprension o
esa diferencia tan habitua que hay entre lo
gue se quiere transmitir y lo que d final €
receptor ha entendido a escuchar.
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Programacion Neurolinguistica (1)

PNL

La forma de percibir y emitir informacion determina el rendimiento

Hay personas que dan
mas importancia a la
imagen, otros al sonido
y las palabras y otros a
los sentimientos y
sensaciones

La Programacion Neurolinglistica estudia la
base tedrica del lenguaje para descubrir la
intencion que subyace tras las palabrasy la
expresién humana en general. Porque las
personas usan un modelo de comunicacion
basado en € lengugje del cuerpo, ademés
del verbal. Usamos tres formas de
representarnos, percibir y procesar la
realidad que nos rodea: de forma visual,
auditiva o mediante sentimientos y
sensaciones corporales, es decir kinestésica
(o kinésica). Es una manera expresarse a
través de la percepcion de los sentidos.
Todos usamos los tres sistemas de forma
mezcladay smultanea, pero unos usan
algunos de esas tres formas de percepcion
de forma mas predominante que las otras
dos, y eso eslo que determinay caracteriza
laforma de emitir y recibir informacion de
cada uno. La PNL denominaaesta manera
de usar los sentidos Sistemas
Representacionales. Seguin |os tedricos de
la PNL, hay una mayoria de personas que
son visuales, y quiza por dlo se explicala
preponderancia que tienen los medios
visuales en nuestra sociedad. Ser visual,
auditivo o kinestésico determina asimismo
laforma de reaccionar ante lo que nos
sucede, 0 la estrategia para aprender con
mayor facilidad, de ahi que la PNL también
Se use paramejorar la percepcion.
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Programacion Neurolinguistica (1V)
PNL

Los Visuales:
Se explican mgor en imagenes, redizan
movimientos corporales més expresivos
(mueven mas las manos y gesticulan més a
hablar), su respiracion es més superficia y
rapiday su voz es aguda, con un ritmo
entrecortado y en ocasiones veloz, debido a
gue su imaginacién va por delante de las
palabras.

L os Auditivos:
Usan palabras que se refieren a sonidos.
Mantienen una posiciéon o inclinacion de la
cabeza algo ladeada, como de atencion y
escucha atenta. Su respiracion esamplia, y
poseen una voz timbrada (agradable) y un
ritmo mediano a hablar. Hacen menos
gesticulaciones que los Visuales.

Los Kinestésicos:
Usan paabras que hacen alusion alos
sentimientos y sensaciones fisicas 0
emocionales. Hacen movimientos
corporales lentos y pausados como s
envolvieran en ellos sus argumentos. Tienen
una respiracion profunda, unavoz que suele
ser grave o profunday un ritmo muy lento
a hablar, con bastantes pausas, que a veces
son muy prolongadas. Suelen gesticular
muy poco al expresarse.
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Programacion Neurolinguistica (V)
PNL

" MICROCONDUCTA
En primer lugar, prestar atencién al lenguaje no
verbal del rostro, los movimientos oculares,
paradescifrar cudndo y en qué situaciones su
interlocutor procesa Visual, Auditivao
Kinestésica.

" MACROCONDUCTA
Analizar los movimientos corporales mas
amplios (manos, brazos, piernas, cabeza,
posturas en general...) Interpretar los
significados de toda esta comunicacion no
verbal.

" PREDICADOS
Escuchar y deducir €l sistema representacional
por medio de los predicados verbales mas
usados por su interlocutor durante la
conversacion, y establecer relacion con la
microconducta, para obtener unaidealo mas
precisa posible de como procesa su
informacion. Si se desea establecer una mayor
sintonia, se deben usar os mismos predicados.

" METAMODELO
Después de analizar |os predicados, prestar
atencion alas palabras y frases clave contenidas
en laargumentacién del sujeto. Aplicar paraello
el Metamodelo.

" SINTESIS
Unir y sintetizar toda esta informacion Verbal y
No Verbal de suinterlocutor de manera que
resulte un todo congruente y no simples andlisis
aislados. Hay que ser capaz de redlizar este
proceso en pocos minutos.
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La revolucion de la Psicologia:
INTELIGENCIA EMOCIONAL (1)

Aplicar las razones emocionales permite vivir mejor

El psicélogo Daniel
Goleman es el
divulgador del
término Inteligencia
Emocional a través
de su exitoso libro

Inteligencia Emocional es un concepto que
ha popularizado € psicdlogo
norteamericano Daniel Goleman através del
titulo de su Ultimo libro, que ha sido un best
sdller de ventas durante varios meses en
todo e mundo. Sin embargo, las teorias
gue retine dicho libro no son realmente
originaes, sno & conjunto de una nueva
psicologia, que preconizala percepcion y
las habilidades de los sentimientos y las
emociones en contra de una excesiva
vaoracion de lainteligencia anditicay
raciona que miden los test convencionales.
En sintesis, Inteligencia Emocional es saber
manegjar 10s propios sentimientos y
reacciones ante las circunstancias y las
personas con las que se relaciona uno: “Las
habilidades interpersonales son las que nos
permiten relacionarnos con los demas,
motivarles, inspirarles, persuadirles,
influirlesy tranquilizarles’, indica Daniel
Goleman. Esta nueva psicologia permite
sacar o megjor de uno mismo y de los
demas, mejorar las relaciones
intrapersonales e interpersonalesy salir
siempre airoso, integro, incluso cuando las
Cosas se tuercen y no conseguimos aquello
gue deseamos.

51



Inteligencia Emocional (1)
AUTOESTIMA

S uno nNo se estima a si mismo, no podra querer a los demas

“Entre los distintos aspectos
del conocimiento de si mismo,
quiza ninguno influya tanto en
la vida diaria como la opinién
que se tenga de la propia
eficacia personal”

Albert Bandura

Laformade percibir lo que nos sucede
determinaen gran medida el éxito o € fracaso
en una accion; eslo que los expertos denominan
“realidad percibida’. En primer lugar hay que
aprender aestimarse asi mismo, es decir tener
amor propio, porque como dice el experto
mundia Nathaniel Branden, “el concepto de uno
mismo es el destino. O més exactamente,
tenderdaserlo”.

Pero quererse asi mismo no significa
consentirse todos los caprichos y abandonarse
sin control alos deseos que setengan. Para
conseguir resultados en todos |os campos es
necesaria una buena dosis de disciplina, tanto
para ejercer la autoestima como para perseverar
en el tiempo y en e esfuerzo hasta obtener las
metas deseadas. La autoestima requiere ademéas
tener la capacidad de renunciay eleccion, (saber
aplazar |os deseos momentaneos de satisfaccion
iInmediata en favor de otros mucho mayores en
el futuro, y a mismo tiempo, saber elegir de
entre | as muchas posibilidades, la mas acertada
a momento y alaocasion) esen definitivauna
sabia mezcla de libertad, flexibilidad, capacidad
de aprender de las situaciones negativasy de los
propios errores; no hundirse ni dejarse abatir
cuando llegan las situaciones adversas, que
siempre llegan, incluso alos més preparados.
Vivimos en una época de grandes retos y
exigencias personales, no apta para gente
desmotivada o perezosa, o como lo hallamado
George Harris, estamosen laerade“la
eleccion consciente”. A mayor libertad, mayor
responsabilidad.
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Inteligencia Emocional (l11)
AUTOCONTROL

No hay que reprimir los sentimientos, sino canalizarlos adecuadamente

“Se debe ser duefio
de si en la mayor

prosperidad y en la
mayor adversidad”

Baltasar Gracian

Si no se controla lo que se hace, uno
guedara a pairo de sus propios impul sos,
reacciones y de lainfluencia consciente o
inconsciente que los demés g erceran sobre
usted. El autocontrol es un gran valor
personal de nuestro tiempo, pero ya
Baltasar Gracian lo elogiaba asi en € afio
1647: “Lafinaidad principd de la prudencia
€s no perder nunca la compostura. De ello
da prueba €l verdadero hombre, de corazédn
perfecto, porque es dificil conmover a
cualquier animo elevado. L as pasiones son
los humores del animo; cualquier exceso en
ellas perjudicaalaprudencia; y s € ma
llegaalos sabios, lareputacion peligrara.
Uno debe ser tan duefio de si que ni en la
mayor prosperidad ni en lamayor
adversidad nadie pueda criticarle por haber
perdido la compostura. Asi serd admirado
COMo superior”.

Asi lo expresa Daniel Goleman: “ Ser
consciente de lo que uno siente es € primer
paso para conseguir un cierto autocontrol.
No se trata de reprimir [os sentimientos,
sino de canalizarlos adecuadamente”. Por
su parte, un maestro en la practica orienta
del zen aconsgja que “hay que tener
conciencia de lo que sentimos para saber
gué pensamos, qué decimosy qué
hacemos”.
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Inteligencia Emocional (1V)

PERSEVERANCIA

Muchas personas abandonan antes de alcanzar 10 que desean

Hay que ser
constante y
mantener el
esfuerzo de forma
continuada, pero
con estrategia e
inteligencia

Perseverancia no significa cabezoneria, ni
mucho menos falta de estrategia. Insistir no
siempre es |o recomendabl e para solucionar
los problemas o emprender acciones de
éxito. Pero lo cierto es que muchas veces
no se consigue |o que se desea porgque
abandonamos antes de tiempo, porque no
existe una verdadera apuesta persona y un
autocompromiso por conseguir lo que
deseamos. L as cosas realmente valiosas de
la vida exigen esfuerzo, tienen su precio. El
fundador de McDonald’s, Ray Kroc dijo
que “nada en e mundo puede reemplazar a
la perseverancia. El talento no lo harg nada
es mas comun gue los fracasados con
talento. El genio no lo hara tampoco; €
genio sin recompensa es ya proverbia. La
educacion lo harg; e mundo estalleno de
ruinas humanas ingruidas. Perseveranciay
determinacion son las Unicas virtudes
omnipresentes’. El genio de los
ordenadores, Bill Gatesdice que“La
determinacion es un ingrediente importante
del éxito, pero no le des demasiada
Importancia. La determinacion por si sola
no garantiza nada. Debes estar motivado
por algo més que e puro deseo de
conquista’.
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Inteligencia Emocional (V)
CAPACIDAD DE MOTIVAR

Los motivador es aglutinan las voluntades y esfuerzos de todos

Hay que dejar de
lado el interes
propio en beneficio
del interés comun
y lograr metas
comunes

Lamayoria de las personas quieren a su
lado a alguien que las entusasmey las
ilusione, que les motive y anime a mgjorar.
Todos preferimos seguir a personas
positivas, entusiastas, que saben ver € lado
bueno de las cosas, incluso de las
aparentemente negativas. Huimos de los
tristes, los huranos, los derrotistas o los
que siempre estan quejandose. Pero
ademés, motivar es sacar |o megjor de los
demés, animar a otro a emprender cosas
nuevas, incluso a ser mas independiente,
porgue la verdadera motivacion no crea
dependencia. El auténtico lider no es
egoista con respecto a sus propias metas,
SiNo que sabe crear a su arededor una
sinergia para que todos acancen lo que
desean, y para €llo les explica como hacerlo
y cudles son las mejores opciones. El
motivador es un aglutinador de esfuerzosy
voluntades, y a veces se concierte en un
descubridor de talentos. Asi lo explicalLao
Tse en su obra Tao Te Ching: “El hombre
sabio se colocaen € dltimo lugar y, Sin
embargo es € primero. Porque no piensa en
si mismo, por eso sobrevive. Esgracias a
su desinterés como su propio interés se
rediza’.
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Pasos para aplicar la técnica de la
VISUALIZACION CREATIVA

Lo principal eslograr una buena relajacion previa

La Visualizacion
Creativa la usan para
motivarse y mejorar el
rendimiento muchos
deportistas
profesionales

Definir de laforma mas exacta posible el
objetivo que se pretende lograr. Formularlo en
positivo, es decir, pensar en lo que se quiere, no
en lo que seteme 0 1o que no se desea.

Verificar que ese logro serd bueno ahoray en el
futuro, y que no choca con losvaloresy las
creencias personales.

Lafe es muy importante. Confiar con fuerzay
auténticamente en lograrlo.

Aplicar a deseo una gran emocion.

Visualizar el objetivo repetidas vecesalo largo
de varios dias. Hacerlo relajado, con naturalidad
y sin ansiedad ni tension.

Cuando se hayalogrado, grabar bien esa
sensacion de triunfo para que refuerce la
autoestimay lafe.

No pensar en |os pasos a seguir, sino solo en el
resultado deseado.

Ver dicho resultado como una peliculainterior:
Con movimiento, color, sonido, el maximo
realismo y de manera asociada, es decir,
implicada o vivida en primera persona.
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Los siete habitos de la gente
altamente efectiva, segun Covey

SER PROACTIVO Y RESPONSABLE.
TOMAR LA INICIAIVA

TENER EL OBJETIVO A LOGRAR
SIEMPRE EN LA MENTE COMO
GUIA DE TODAS LAS ACCIONES

ACOMODAR LOS SENTIMIENTOS,
LASACCIONESY LOSIMPULSOS A
LOS VALORES PERSONALES

CENTRARSE EN LAS OPCIONES Y
OPORTUNIDADES, NO EN EL
PROBLEMA

TRATAR DE COMPRENDER A LOS
DEMASANTES DE SER
COMPRENDIDO UNO MISMO

ESTABLECER SINERGIAS: EL
ESFUERZO COMUN ESMAS
GRANDE QUE EL INDIVIDUAL

CULTIVAR TODAS LASFACETAS
HUMANASAL MISMO TIEMPO:
FISICA, MENTAL, EMOCIONAL Y
ESPIRITUAL
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Escalera de Inferencias, segun la
teoria de Covey

SE RECIBEN DATOS EXTERIORES,
EXPERIENCIAS, INFORMACION,
ETC.

SE PASAN A TRAVESDEL HLTRO
DE LASCREENCIASY VALORES
PERSONALES

SE SELECCIONAN DATOS
CONCRETOS, SE GENERALIZA, SE
SINTETIZA

INTERFIEREN LASEMOCIONESY
LOS SENTIMIENTOS

SE SACAN CONCLUSIONES

SE ADQUIERE EL SENTIDO
PERSONAL DE REALIDAD. SE
REFUERZAN LAS CREENCIASY
LOSDOGMAS

SE ACTUA SEGUN LO ANTERIOR
Y SEVUELVE A EMPEZAR AL
OBTENER RESULTADOSDE ESAS
ACCIONES
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Principios de “PENSAMIENTO
SISTEMICO”, segun Peter Senge

Todo es un proceso continuo de influencia mutua

Peter Senge es un
investigador de
gestiones empresariales
del Instituto Tecnologico
de Massachuset

(MIT) en California

NO HAY RESPUESTAS CORRECTAS
Cada accion tiene su causay su efecto. Los
efectos inciden en todo el sistema: unas veces
ocurren los efectos deseados, aungue al mismo
tiempo eso mismo puede causar consecuencias
no deseadas en otra parte del sistema.

NO SE PUEDE DIVIDIR UN SISTEMA
Todo el sistema es|a misma cosa. Para poner en
marcha sol uciones eficaces deben tenerse en
cuenta todas las partes del organismo.

CAUSA, EFECTO, TIEMPO, ESPCIO
La Causay el Efecto no estan relacionados en el
tiempo y en el espacio. El sintoma de un
problema no es el problema. No hay que
resolver el sintoma (la consecuencia), sino el
problema (el origen). Ademas, las
consecuencias de un problema no siempre se
producen de forma automética, sino que pueden
tardar en aparecer, con lo cual, aveces se olvida
de donde proceden.

NO SE PUEDE TENER TODO AL MISMO
TIEMPO
Hace falta tiempo para efectuar cambios sobre
el problema, y ese factor tiempo hay que tenerlo
en cuenta ala hora de disefiar el plan de accion.
LAS SOLUCIONESFACILESNO SON
SOLUCIONES

Es mas facil acometer cambios en las
estructuras que en las actitudes y creencias de la
gente, pero son éstas |as que mas cuestan
cambiar y las que producen mayores efectos.

TODO EMPEORA ANTESDE MEJORAR
Al comienzo de aplicar una accion sistémica
todo parece empeorar. Eso sucede porque salen

AflAatAalan nvrAhl AanaAn AdviA Al A AR A~
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CREATIVIDAD (I):
Decalogo para mejorar el rendimiento

Estrategias y acciones para obtener mayor eficacia personal

Pensar con libertad. Evitar la
autocensuray larepresion delo
gue no es considerado como
convencional.

Pensar con variedad de
procedimientos, simbolos,
imagenes, gréficos, sintesis...

Pasar con soltura de |os conceptos
y lasideas alas palabrasy alos
significados.

Potencia el subconsciente:
visualizar, ensofar, imaginar...

Potenciar lasensibilidad y la
emotividad en todo aguello que no
conmueve a priori. Centrar la
atencion consciente sobre los
detallesy lo cotidiano.
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CREATIVIDAD (1)
Decalogo

Estudiar las obras cumbre de la
creatividad. Tratar de comprender
los significados, los origenes, las
motivaciones, |0Ss procesos
creativos...

Desarrollar la originalidad
metaféricay comparativa: buscar
semejanzas, anaogias, sintesis...

Contemplar larealidad inanimada
como dotada de vida'y en continua
transformacion.

Practicar la escucha activa en todas
|as situaciones sociales. Evitar la
generalizacion

Usar estrategias creativas,

diagramas, esguemas, torbellinos
de ideas, etc. de manera frecuente.
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CREATIVIDAD (11D
Impedimentos para aplicarla

CONFUSION:
Fusion de los problemas. Para
resolverlos hay que analizarlos por
separado.

LA RESPUESTA CORRECTA:
Es un error pensar que siempre hay una
respuesta correcta. Lo correcto estaa
menudo en funcion de muchas
variables,

LO LOGICO:

No todo esldégico, ni lalogicalo
solucionatodo. Es mgor buscar 1o
eco-logico, es decir, lo global.

LASREGLAS:

Seguir las reglas causa resultados
mediocresy poco originales. Hace falta
un punto de transgresion.

EL PRAGMATISMO:
Ser préctico eslo contrario a ser
Imaginativo.

EL JUEGO:

Saber tomarse las cosas abromay
COMO UN juego es aveces lamejor
postura.

LA EQUIVOCACION:

El temor ala equivocacion paralizay
restainiciativa. Lameor manerade
aprender esatravés delapréctica, el
ensayoy € error.
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ESTRATEGIAS DE CAMBIO (1)
Segun Anthony Robbins

El Condicionamiento NeuroAsociativo rescata e poder interior de las personas

Los alumnos caminan sobre
brasas encendidas sin sufrir
ningln dafio para
comprobar que su
pensamiento puede evitar
el miedo al dolor y al

fracaso

El norteamericano Anthony Robbins es uno
de los gurus mas conocidos y exitosos del
mundo en cuanto a estrategias de cambio
personal. Sus libros han sido grandes best
sdler y e mismo ha sido consgero de
varios presidentes de |os Estados Unidos.
Sus teorias sobre la capacidad de cambio y
mejora dd rendimiento son un tanto
espectaculares. Robbins estudié en su dia
varias de las teorias pogitivistas més
conocidas delos afios 60 y 70, entre ellasla
Programacion Neurolinglistica, hasta lanzar
unateoria propia que € denomina
Condicionamiento Neuroasociativo, y que
ha explicado en sus librosy en cursosy
seminarios que redliza en todo € mundo.
Para comprobar |a eficacia de la capacidad
de la mente para sobreponerse a estados de
limitacion y adquirir poderosos estados de
rendimiento personal, Robbins hace
caminar a sus alumnos sobre un camino de
brasas incandescentes, de manera que estos
comprueban que gracias a su poder no
resultan danados. Esa experienciaresulta
tan fuerte para muchos que lesllevaa
asociar laidea de que s son capaces de
andar sobre fuego, pueden hacer cualquier
cosa gue se propongan. Robbins usa éstay
otras metaforas similares para descubrir,
segun €, e potencia oculto en cada
persona.
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ESTRATEGIAS DE CAMBIO ()
Los consejos vitales de Robbins

Las"“ recetas’ para cambiar y obtener mayor rendimiento personal

Mantener alto el nivel de salud:
para poder enfrentar con fuerzas
los retos y esfuerzos necesarios

Aprender delos propioserrores:
Lavidaes un proceso de
aprendizaje continuo para mejorar,
no una meta

Pagar el precio:

L as cosas valiosas de la vidatienen
Su precio, y hay que saber si se esta
dispuesto a pagarlo por lograrlas.

Escuchar lavoz interior:

El instinto, laintuicion, las
corazonadas..., existen. Hay que
acostumbrarse a escuchar estos
mensaj es.

Retrasar la gratificacion:

Es una de las cualidades de los que
tienen éxito: esforzarse ahoralo
necesario para obtener mayores
resultados en €l futuro.
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ESTRATEGIAS DE CAMBIO (lIl)
Los consejos vitales de Robbins

Las"“ recetas’ para cambiar y obtener mayor rendimiento personal

Autoconfianza:
Creer en si mismo y apostar por €llo.
Alimentar la autoestima

Juicio personal:

Un gran motivador es cumplir los
propios criterios personales. El mejor
juez es uno mismo.

Placer/Dolor :

Paravencer laperezay lainconstancia,
0 paramotivarse, puede elegirse e
placer o € dolor. A unosles motivalo
gue pueden lograr, aotros € hecho de
no lograrlo. Normalmente, la gente
cambia su pauta negativa cuando le
causa mas dolor del que esta dispuesto
aaguantar

Interrumpir la pauta limitador a:
Aprender estrategias nuevas

Practicar:
Entrenarse, mgorar, mantener la
constancia
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ESTRATEGIAS DE CAMBIO (1V)

Los principios internos de Covey
Un conjunto de acciones consecutivas mejoran € rendimiento

Hay que conocer cuales son
los procesos mentales que

ayudan o impiden alcanzar
las metas deseadas, quiza

de forma inconsciente

Sthephen R. Covey estd considerado uno
de los gurus mas influyentes del mundo en
el desarrollo persona y técnicas de rendi-
miento éptimo.

Sus teorias estan principa mente enfocadas
alos hombres de negocios, directivosy
gjecutivos, através de libros tan conocidos
y difundidos como “ Los 7 habitos de la
gente altamente efectiva” .

La principal teoria de Covey es que para
alcanzar € éxito persona y profesiond (el
autor hace especia referencia a éste Ultimo)
hay que elaborar una secuencia de acciones
y modos de pensar que debe aplicarse
como unaférmula conjunta. Covey llamaa
estas acciones habitos, y segin €, la
mayoria de las personas que han alcanzado
un éxito resefiable los aplican de forma
inconsciente. Covey afade que hay,
ademéds, que tener en cuentalo que é de-
nomina escalera de inferencias gue son
como los habitos y laforma de enfocar
mentalmente los problemas y las oportuni-
dades. Comprendiendo estos procesos in-
ternos personales, se puede incidir sobre
alguno de |los aspectos que estén impi-
diendo lograr |os objetivos deseados, quiza
de una forma subconsciente.
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ESTRATEGIAS DE CAMBIO (V)
El método de Edward de Bono

El Pensamiento lateral pretende lograr una forma mas creativa de actuar

Los métodos de Edward de
Bono son informales,
intuitivos, aleatorios y
casuales, con el fin de
liberar el potencial original
de la mente

Edward de Bono se ha convertido en una
de las primeras figuras del mundo en lain-
vestigacion de cdmo procesa la mente hu-
mana lainformacion.

Ha escrito numerosos libros que recogen la
teoria que é denomina proceso de Pensa-
miento Lateral de la mente. Segiin esta teo-
ria, € proceso linea gque habituamente
utilizamos para pensar (como por gemplo
en laresolucién de problemas o en la crea-
tividad) es muy pobre en resultados y li-
mitado.

Edward de Bono propone un proceso de
busgueda aeatoria, intuitivay hasta casual
para dgjar libre de esquemas preconcebidos
nuestra mente, y que de esta forma saque
todo su verdadero potencial. Los métodos
desarrollados por De Bono son un tanto
extravagantes, y € se defiende ante esta
acusacion diciendo que la parte raciona y
seria de nuestra mente no sirve parala
creatividad y para desarrollar enfoques
verdaderamente originales. Sus teorias se
gplican en € mundo empresaria paralare
solucion de problemas y sobre todo en los
ambitos de creatividad industrial o publi-
citaria, aunque también para e desarrollo
personal, que es |o que aqui vamos a ver.
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El Pensamiento Lateral aplicado al
desarrollo personal

NO PRESUPONER:
Evitar centrarse en los supuestos o ideas
dominantes respecto alo que se piensa.
Suspender momentaneamente lo conocido
0 preestablecido.
NO POLARIZAR:

Evitar centrarse Unicamente en dos al-
ternativas. Rechazar € pensamiento
dualista.

ANALISISEVOLUTIVO:
S el tema se discute en grupo, ha de se-
falarse un tiempo de duracion parano
divagar. Nombrar un moderador. No
saltar de un temaaotro sin cerrar nin-
guno. Argumentar con exactitud.

ATENCION ROTATIVA:
Centrar la atencion en cadaunade las
partes del tema o cuestion que se analiza.

INVERTIR EL ENFOQUE:
Cambiar la perspectivay e enfoque del
tema para descubrir otras vias de analisis
y resolucion.

APLICARLOGICAY SENTI-
MIENTO:

Aplicar primero lalégicay luego los
sentimientos, por separado (no mezclar
razony corazon). No introducir senti-
mientos personales o emociones en la
fase de anadlisis y razonamiento.
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