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  Dedicatoria




  Con el respeto más profundo, dedico este libro a los pueblos del Este de Europa, que han mostrado al mundo el poder y el alcance de un verdadero cambio de creencias.




  Agradecimientos




  En la creación o desarrollo de algo —ya se trate de un ob­­jeto, una teoría, una técnica o una idea— siempre influyen un cierto número de elementos. La mayoría de los productos de la creación tienen tanto un aspecto conceptual co­­mo operativo. Los elementos conceptuales son las ideas que sirven como base teórica del producto. Los operativos, por su parte, están relacionados con la implementación de tales ideas.
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  En términos del desarrollo conceptual y operativo, existen determinados papeles básicos. En un principio, tenemos el papel del creador primario, que típicamente sirve de punto focal para el desarrollo. Y luego están los antecedentes operativos y conceptuales, y también aquellos que realizan adaptaciones y mejoras posteriores.




  Aunque yo he funcionado como punto focal para el desarrollo de las técnicas descritas en este libro, hay muchas personas a quienes debo reconocer y agradecer sus papeles de apoyo.




  Por ejemplo, la técnica de la reimprontación tiene tanto una historia conceptual como una operativa. Conceptual­mente, la reimprontación procede del concepto de «improntar» de Konrad Lorenz, que posteriormente fue ampliado por Timothy Leary y convertido en «reimprontación». También está basada conceptualmente en las ideas de Sigmund Freud expuestas en Estudios sobre la histeria y en el trabajo sobre los sistemas familiares de Virginia Satir. Sin embargo, operativamente, la reimprontación tiene que ver con la técnica de Programación Neurolingüística (PNL) denominada historia del cambio, desarrollada por Richard Bandler y John Grinder.




  La técnica del fallo en la retroalimentación es una extensión del trabajo sobre estrategias cognitivas realizado por mis colegas y yo en los primeros días de la PNL, recogido en el libro Programación neurolingüística, vol. 1. No obstante, los aspectos innovativos del proceso fueron sugeridos por los trabajos realizados por Max Wertheimer y sus colegas, en el área de la psicología gestalt.




  El proceso de integración de creencias procede operativamente de una combinación de las técnicas de la PNL llamadas Squash visual y reframing. Conceptualmente ha sido muy influenciado por los trabajos de Fritz Perls y Virginia Satir.




  El concepto de los niveles lógicos proviene de las aplicaciones de dichos niveles realizadas por Gregory Bateson en sus estudios sobre sistemas y esquizofrenia, y gran parte de la inspiración para aplicar tales métodos se deriva del innovador trabajo de Milton H. Erickson.




  La fiscalización de la línea del tiempo procede de una serie de seminarios que realicé con John Grinder llamados «Sintaxis», al igual que la identificación y el cambio físico de las posiciones perceptivas de la técnica del metaespejo.




  Mi colega Todd Epstein me ha dado un notable apoyo conceptual y operativo, sirviendo de primer banco de pruebas para muchas de mis ideas.




  En lo referente a la producción del libro, hago patente mi agradecimiento a Louis Bellier, que transcribió y preparó el manuscrito inicial, y a Alain Moenart y Anne Pierard, que patrocinaron el seminario del cual surgió dicho manuscrito.




  Introducción




  Las creencias son una fuerza muy poderosa dentro de nuestra conducta. Es bien sabido que si alguien realmente cree que puede hacer algo, lo hará, y si cree que es imposible hacerlo, ningún esfuerzo por grande que este sea logrará convencerlo de que se puede realizar. Creencias tales como «ya es demasiado tarde», «de todos modos no puedo hacer ya nada» o «me ha tocado a mí» pueden con frecuencia limitar el aprovechamiento integral de los recursos naturales de la persona y de su competencia inconsciente. Nuestras creencias acerca de nosotros mismos y de lo que es posible en el mundo que nos rodea tienen un gran efecto sobre nuestra eficacia cotidiana. Todos mantenemos creencias que nos sirven como recursos y también otras que nos limitan.




  La mayoría de las personas reconocen que sus creencias pueden afectar a su salud, tanto directamente como de un modo indirecto. Por lo general no es difícil identificar las creen­cias negativas que provocan problemas relacionados con la salud del individuo, como el abuso de ciertas sustancias, la fatiga constante, la disminución del nivel de las defensas naturales y el estrés. Sin embargo, ¿qué podemos hacer para sustituir las creencias negativas por otras que contribuyan a mejorar nuestra salud?




  Casi todos los profesionales de la salud reconocen que la actitud del paciente es un factor muy importante, que contribuye en gran medida al éxito de su recuperación. No obstante, existen muy pocos métodos explícitos y confiables que permitan ayudar al enfermo a superar su miedo o su apatía y lograr así una «actitud positiva» y congruente.




  A lo largo de la historia de la investigación médica, los placebos han demostrado ser tan potentes como muchos medicamentos. Sin embargo, el origen concreto de su poder sigue siendo un misterio. Muchos investigadores creen que un «efecto placebo contrario» puede incluso enfermar a muchas personas. ¿Será posible explotar y canalizar directamente ese poder para lograr el éxito en la recuperación?




  Las creencias que los demás tienen acerca de nosotros también pueden afectarnos. Esto se hizo evidente por un estudio revelador, en el que un grupo de niños de inteligencia nor­mal fue dividido al azar en dos grupos iguales. Uno de ellos fue asignado a un maestro a quien se le dijo que aquellos niños eran casi «superdotados». El otro, a un maestro a quien se le dijo que los niños eran un poco «torpes». Al año se les hicieron de nuevo test de inteligencia a ambos grupos. La mayoría de los estudiantes del grupo que arbitrariamente había sido definido como «superdotado» obtuvieron una puntuación más alta que la lograda anteriormente, mientras que la mayoría del que fue etiquetado como «torpe» ¡obtuvo puntuaciones más bajas! Las creencias de los maestros sobre sus alumnos afectaron a la capacidad de aprendizaje de estos.




  Nuestras creencias pueden moldear, influir e incluso determinar nuestro grado de inteligencia, nuestra salud, nuestra creatividad, la manera en que nos relacionamos e incluso nuestro grado de felicidad y de éxito personal. Pero, si en verdad las creencias son una fuerza tan poderosa en nuestras vidas, ¿sería posible controlarlas para que no nos controlen ellas a nosotros? Muchas de nuestras creencias nos fueron implantadas durante la infancia por nuestros padres, por los maestros, por el entorno social y por los medios de comunicación, mucho antes de que nos diéramos cuenta de sus efectos o de que fuéramos capaces de elegir entre ellas. ¿Será posible reestructurar, desaprender o cambiar viejas creencias que nos limitan e instalar en su lugar otras nuevas capaces de ampliar nuestro potencial mucho más allá de lo que actualmente imaginamos? Si la respuesta es sí, ¿cómo lo hacemos?




  La programación neurolingüística (PNL) nos proporciona un poderoso y atractivo modelo mental y también un conjunto de herramientas de conducta que permiten el acceso a algunos de los mecanismos ocultos de las creencias. A través del proceso de PNL, las creencias y los elementos físicos y neurolingüísticos que influyen en ellas pueden ser explorados e influenciados de manera total y práctica.




  Este libro es el resultado de mi propia exploración sobre los procesos que influyen en las creencias, utilizando las ­herramientas de la PNL. La esencia de esta obra procede de un seminario realizado sobre este mismo tema: la modificación de las creencias. Espero haber sido capaz de preservar parte del ambiente y de la enseñanza interactiva que siempre emanan del trabajo directo con seres humanos y con sus creen­cias.




  Capítulo I




  Naturaleza de


  las creencias
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  El cerebro, y de hecho, cualquier sistema biológico o social, está organizado en niveles. Tu cerebro funciona a diferentes niveles. Como consecuencia de ello, puedes tener diferentes niveles de existencia y de pensamiento. Al tratar de entender el funcionamiento del cerebro, o intentar cambiar conductas o comportamientos, es necesario tener en cuenta esos diferentes niveles. Lo mismo ocurre en un sistema empresarial, donde hay distintas jerarquías de organización.




  Desde el punto de vista psicológico parece que son cinco los niveles con los que trabajamos la mayor parte del tiempo: (1) El nivel básico es nuestro entorno o ambiente, nuestras restricciones externas; (2) actuamos en ese entorno a través de nuestra conducta; (3) nuestra conducta está dirigida por nuestros mapas mentales y estrategias, las cuales definen nuestras aptitudes; (4) esas aptitudes están organizadas por los sistemas de creencias —el tema de este trabajo—, y (5) las creencias están organizadas según su identidad.




  Cuando una persona experimenta cualquier tipo de dificultad, lo que nos gustaría saber es: ¿proviene esa dificultad de su contexto externo o de su carencia del tipo específico de con­ducta requerida para ese entorno? ¿Es porque no ha desarrollado la estrategia o mapa adecuado para generar dicha conducta? ¿Quizás porque carece de creencias, o porque tiene creencias contrarias que interfieren con su vida o con sus resultados? Y finalmente, ¿existe alguna interferencia a nivel de identidad del sistema en su conjunto?




  Para todo aquel que trabaje en las áreas de aprendizaje, co­­municación o cambio, estas distinciones son muy importantes.




  Ejemplos de niveles lógicos




  Los niveles lógicos en una persona




  Supongamos, por ejemplo, que un niño no hace bien un examen. El maestro podría decir: «No es culpa tuya. Había mucho ruido en el aula o bien ocurrió algo que te dificultó hacer el examen debidamente». En otras palabras, el problema está en el entorno y no tiene que ver contigo en absoluto. Por supuesto, esto genera una menor presión sobre el estudiante.




  Pero el maestro también podría indicar, centrándose en una conducta específica: «Has hecho mal el examen». En este caso la responsabilidad recae sobre el estudiante.




  En cuanto a las aptitudes, el maestro podría decir: «No estás bien en esta materia, tus aptitudes para las matemáticas, la ortografía —o lo que sea— no están suficientemente desarrolladas». En este caso la implicación es más amplia.




  Con respecto a los valores, el maestro podría decir: «¡Bueno, esto no es lo importante! Lo que importa es que disfrutes mientras aprendes». Aquí está reforzando la creencia de que no es importante obtener una buena calificación, sino disfrutar del aprendizaje. Ya hemos saltado al nivel de creencia. Ya estamos más allá del sujeto, abarcando todo el proceso de aprendizaje.




  Por lo que hace a la identidad, el maestro podría decir: «Eres un mal estudiante», o «Estás incapacitado para estudiar» o «Las matemáticas no son lo tuyo». Palabras estas que afectarán a la totalidad del ser del niño. Este nivel de identidad difiere del nivel de aptitudes. No es lo mismo creer que no soy capaz de sobresalir en una materia en particular que creer que soy tonto.




  Estos ejemplos nos están demostrando ya el impacto que tienen los distintos niveles. Hay una gran diferencia entre alguien que afirma: «No soy capaz de controlarme con la bebida» y quien dice: «Soy alcohólico y siempre lo seré».




  Cualquier cosa que asumamos como parte de nuestra identidad comenzará a ejercer un impacto muy profundo en nosotros.




  Los niveles lógicos en una compañía




  Los mismos niveles que funcionan en la persona lo hacen en organizaciones y grupos. Veamos un ejemplo.




  La mayoría de nosotros sabemos lo que es un ratón (mouse) de ordenador. Pero ¿quién lo inventó? Mucha gente cree que el ratón fue inventado por Apple —como sabéis, Apple vende los ordenadores Macintosh—, pero en realidad fue Xerox el que se gastó algo así como 2.000 millones de dólares en el desarrollo del STAR, un antepasado del Ma­cintosh. Xerox estuvo trabajando mucho tiempo para Apple aunque, por supuesto, sin saberlo.




  Lo sucedido en este caso nos puede dar una idea de cómo estos niveles funcionan dentro de una compañía.




  A principios de la década de los ochenta, John Grinder, Richard Bandler y yo realizamos un trabajo de asesoría para Xerox. Recuerdo haber visto todos esos proyectos informáticos en su centro de investigación de Palo Alto, California. En aquella época, Xerox se encontraba en una situación muy interesante (esto también os mostrará lo poderosos que pueden ser los metaprogramas de las empresas. Ver en el Apén­dice A una lista de modelos de metaprogramas). Si queréis saber cuál era la identidad y el metaprograma de Xerox, os lo voy a decir. Era éste: «¿Cómo puedo hacer una copia mejor?».




  Lo cual significa un ajuste a pasados positivos. Ya sabéis lo que ellos fabrican: fotocopiadoras.




  Pero se les presentó un problema. Un día, uno de sus investigadores tuvo que ir a las oficinas centrales del periódico Los Angeles Times, y allí se dio cuenta de que en todo el edificio no había un solo papel. Todo el mundo, en ese importante periódico, trabajaba con ordenadores y correo electrónico.




  Esto los llevó a algo a lo que no estaban acostumbrados en Xerox. Tuvieron que estudiar el futuro y comenzar a ajustarse a futuros negativos. ¿Qué puede hacer una compañía que se gana la vida gracias a que la gente copia papeles, cuando se da cuenta de que en las oficinas de dentro de diez años tal vez no haya papeles?




  Así fue como Xerox se adentró en el campo de los ordenadores personales: intentando alejarse de futuros negativos.




  El problema es que cuando uno dice «Xerox», ¿alguien piensa en un ordenador? Lo que nos viene rápidamente a la cabeza es una fotocopiadora. Xerox estaba ya desarrollando esos ordenadores, pero todo eso no encajaba con su identidad, ni tampoco con su sistema de creencias corporativas. Ni tan siquiera encajaba con sus aptitudes.




  La compañía tenía una notable capacidad de investigación y desarrollo, pero el resto de su estructura no estaba preparada para la aventura de los ordenadores.




  Les dijimos que estaban intentando dar un salto demasiado grande. Trataban de crearse una identidad completamente nueva. Y al hacer esto siempre surgen conflictos. Conflictos entre la identidad vieja y la nueva, entre los valores antiguos y los modernos. Y eso fue exactamente lo que sucedió en Xerox.




  No sé si alguno de vosotros llegasteis a conocer sus ordenadores personales. Finalmente crearon uno, e incluso trataron de venderlo.




  De hecho, lo que sucedió fue muy interesante: nos muestra claramente el poder de las creencias y el nivel de identidad de los metaprogramas y también nos muestra cómo funcionan en el interior de una compañía.




  Dos ejemplos:




  

    	Al presentar dichos ordenadores al personal de la compañía, utilizaron la caracterización del inventor de la primera copiadora Xerox —fallecido hacía ya unos quince años—. Parece un poco morboso que lo resucitaran de entre los muertos para ese acto. Dicho personaje presentó al ordenador Xerox como la última y mejor versión de la máquina Xerox: «Esta es la mejor copia de lo que yo intenté hacer», dijo.




    	En la campaña publicitaria para promocionar a este ordenador, el personaje que utilizaron fue... ¡un monje! Por supuesto, al pensar en tecnologías sofisticadas un monje no es precisamente lo primero que nos viene a la mente. ¿Qué hace un monje? Un monje se sienta y copia manuscritos. La compañía Xerox estaba tan atrapada en su metaprograma que no fue capaz de darse cuenta de que este no encajaba en el ambiente en el que estaban intentando entrar.


  




  De este modo, el antepasado del Macintosh empezó solo como una idea surgida de la capacidad —aptitudes— de investigación y desarrollo —I + D— de Xerox. Al principio no representó ninguna amenaza para nadie. Era algo muy pequeño, que estaban haciendo en el centro de investigación. Quienes allí trabajaban podían ir con pantalón vaquero y cabello largo pues, en aquel preciso momento de la historia de la tecnología, si uno era de investigación y desarrollo y no andaba en vaqueros o no tenía el cabello largo y barba, todo el mundo habría desconfiado de sus conocimientos. Si a alguien del centro de investigación se le hubiera ocurrido ir a trabajar con corbata y bien afeitado, muchos se habrían preguntado si realmente sabía algo de ordenadores.




  A medida que empezó a invertir más en esta nueva tecnología y a operar más lejos del futuro negativo, Xerox comenzó a desarrollar la creencia de que dicha tecnología era algo vital para la propia supervivencia de la compañía. E intentó hacerla parte de su identidad.




  En el centro de investigación las cosas también empezaron a cambiar. Les dijeron: «Esto va a convertirse en una parte seria de Xerox; por lo tanto van a tener ustedes que acomodarse al resto de nuestra identidad: es necesario que se afeiten, que se corten el cabello y que vengan con corbata».




  Los metaprogramas de quienes proyectan y crean nuevos productos nunca suelen ajustarse al presente. A menudo desprecian el actual estado de cosas, y prefieren encajar con el futuro. Además, este tipo de personas desean tener su propia identidad, no solo ser parte de una identidad mayor. Quieren ser la parte principal de dicha identidad.




  Por ello cuando Steve Jobs, de Apple, fue y les dijo que iba a hacer de esa tecnología suya el corazón de la identidad de Apple y que la iba a utilizar para cambiar el mundo, ¿qué crees que hicieron los del centro de investigación y desarrollo? Estos investigadores ya tenían un conflicto de identidad con Xerox y no estaban dispuestos a ser solo una pequeña parte de dicha identidad, pudiendo convertirse en el símbolo corporativo de Apple y Macintosh. Aceptaron ­inmediatamente.




  El asunto es que también en los negocios hay diferentes niveles y se dan distintos tipos de reacciones y respuestas al pasar de un nivel a otro.




  Nosotros recomendamos a Xerox que hiciera lo que luego parece que hicieron. Les dijimos que no se embarcaran de golpe en los ordenadores personales, sino que fueran paso a paso y manejaran su propia identidad, lo cual significaba, por ejemplo, comenzar incorporando accesorios informatizados a sus máquinas Xerox.




  Si tu preocupación es que en el futuro no va a haber papel, lo que debes hacer es desarrollar aparatos capaces de escanear documentos y digitalizar los datos contenidos en ellos. En lugar de gastarte el dinero fabricando ordenadores personales, debes desarrollar una tecnología que se ajuste más a lo que ya eres.




  Y eso es lo que creo que finalmente hicieron.




  Cambiaron su personaje publicitario adoptando a Leonardo da Vinci, cuya imagen es distinta a la de un monje y simboliza mucha más creatividad. Pero siempre al cambiar los productos es necesario cambiar también el metaprograma.




  Los niveles lógicos en los sistemas familiares




  Lo mismo que sucedió en Xerox ocurre en la familia cuando un adolescente crece. También hay una identidad familiar. Al principio el niño es más o menos parte del am­biente. Nos ocupamos de él y pronto comienza a caminar y a desarrollar conductas y comportamientos. Entonces hay que empezar a enseñarle aptitudes: cómo guiar esas conductas, cómo aprender algo más, que no sea solo romper cosas. Y, por supuesto, en la escuela el niño desarrollará directamente cada vez más aptitudes.




  Pero los problemas se inician cuando el niño empieza a de­­sarrollar sus propias creencias. Y cuando desarrolla su propia identidad, el conflicto finalmente estalla. Por regla general, los hijos desean desarrollar su propia identidad y no ser solo una parte de la familia. Quieren ser ellos mismos. Ya no les interesa hacer las cosas porque los padres lo digan, o porque es lo que la familia desea. Quieren hacer algo porque ellos mismos han decidido hacerlo y no porque nadie les diga que es lo mejor.




  Piensa en esto.




  ¿Cómo sabes que estás haciendo algo porque realmente quieres hacerlo? ¿Cómo sabes que no estás siendo influido por lo que otras personas te han dicho, o por el hecho de que recibirás un castigo si no lo haces?




  Una forma es hacer algo que nadie quiere que hagas, sabiendo que serás castigado. Obviamente, si lo haces será únicamente por decisión tuya. Si todos los demás te están diciendo que no lo hagas, porque en ese caso te vas a buscar problemas, es evidente que si decides hacerlo eres tú quien lo ha decidido. No pudo ser nadie más.




  Otra forma en la que la gente reconoce su identidad es buscando aquello que no pueden cambiar: «Si no puedo cambiarlo, debe de ser parte de mí, debo de ser yo». Si no sé cómo cambiarlo, tengo que aceptarlo como una parte mía. Eso que permanece invariable se convierte entonces en el hilo que une todas mis experiencias.




  Más adelante volveremos a hablar de algunos de estos aspectos de la identidad. Sin embargo, quiero ya pasar al contenido del libro, que es el manejo de las creencias.




  El papel de las creencias




  Algo muy interesante de las creencias es que, debido al hecho de que se hallan en un nivel distinto al de la conducta y al de las aptitudes, no cambian de acuerdo con las mismas normas.




  Un ejemplo de esto lo vemos en el relato clásico que describe las anormalidades psicológicas de un hombre que está convencido de que es un cadáver. No come, ni va a trabajar. Todo lo que hace es permanecer sentado, repitiendo que es un cadáver.




  El psiquiatra trata de convencerlo de que en realidad no está muerto. Después de estar un buen rato discutiendo, finalmente el psiquiatra le pregunta: «¿Los cadáveres sangran?».




  Tras pensarlo un momento nuestro hombre responde: «No, en un cadáver todas las funciones corporales han quedado ya interrumpidas, por lo cual no puede sangrar».




  Entonces el psiquiatra le dice: «Bien, vamos a hacer un experimento: voy a tomar una aguja y te voy a pinchar el dedo para ver si sangras».




  Como el paciente es un cadáver no puede hacer gran cosa para evitarlo, de modo que el psiquiatra lo pincha con una aguja y la sangre brota al instante. El hombre la mira muy sorprendido y exclama: «¡Ahora resulta que los cadáveres sí sangran!».




  El asunto es que cuando tienes una creencia, ninguna evidencia ambiental o conductual la cambiará, pues las creencias no están basadas en la realidad. Tienes dicha creencia en lugar de tener un conocimiento de la realidad. Las creencias tratan de cosas que nadie puede saber realmente. Si alguien tiene una enfermedad terminal no sabe si va a recuperarse. No hay una realidad presente que le diga si se va a recuperar o no. Y precisamente porque nadie sabe cuál es la realidad, tiene que creer que va a recuperarse.




  Otro ejemplo es la idea de la existencia de Dios. No existe modo alguno de demostrarla definitivamente. Es una cuestión de creencia o de interpretación de ciertos hechos. Y, al igual que ocurre con el mencionado paciente del psiquiatra, en los sistemas de creencias los hechos pueden ser ubicados de modos muy distintos.




  Aunque el caso del paciente que creía ser un cadáver es un relato humorístico, yo he conocido casos muy similares. Algunas personas con enfermedades terminales como sida o cáncer, por ejemplo. Afirman que están muertos, que ya son cadáveres. ¿Qué puede importar ya lo que hagan? De todos modos se van a morir. ¿Por qué molestarse en hacer algo? Incluso ante evidencias claras de mejoría responden que se trata «sólo» de una remisión y que en realidad no están mejorando. No quieren engañarse a sí mismos; la única situación que aceptan es que van a morir. Toda conversación con ese tipo de personas nos llevará tan lejos como al psiquiatra del relato.




  Hay muchas evidencias que demuestran que la actitud y las creencias positivas pueden mejorar la salud en casos de enfermedades muy graves. Pero ¿qué se puede hacer para que alguien que cree que es un cadáver crea que está vivo y sano? Os puedo asegurar que hablando con ellos no lo vais a conseguir. Estoy seguro de que en algún momento de vuestras vidas muchos de vosotros habéis tratado de cambiar las creencias de alguien conversando con él. Ya sabéis que se puede desperdiciar mucho tiempo en el intento.




  Las creencias funcionan en un nivel distinto al de la realidad ambiental y conductual, y por tanto no cambian mediante los mismos procesos. En una compañía, los valores corporativos y las políticas se modifican mediante un proceso muy distinto al utilizado para cambiar la maquinaria.




  Para entender mejor el papel que juegan las creencias y los procesos que influyen en ellas, vamos a repasar tres estudios que tratan de cómo las creencias funcionan en el campo del cambio conductual.




  1. La pérdida de peso




  Un practicante de PNL conocido mío decidió hacer una investigación sobre los programas de adelgazamiento o pérdida de peso. En los Estados Unidos los programas de adelgazamiento constituyen un negocio que mueve miles de millones de dólares. Y lo más interesante es que muchas de las dietas y programas son radicalmente diferentes unos de otros.




  De hecho, algunos incluso son totalmente opuestos a otros. Unos dicen: «Puedes comer todo lo que quieras, con tal de que hagas ejercicio físico». Mientras tanto, otros aseguran: «No importa el tipo ni la cantidad de ejercicio que hagas, pues básicamente se trata de un problema nutricional». Algunos tan solo regulan el tipo de alimentos que se pueden tomar, mientras que otros incluyen complementos nutritivos.




  Pero lo más sorprendente es que todos ellos funcionan en algunos casos. Es decir, todos son efectivos para algunas personas. Así, este investigador, en lugar de dedicarse a analizar los diferentes programas, se centró en las personas. ¿Qué ocurrió? ¿Por qué funcionaron?




  Descubrió que todos esos individuos tenían dos características comunes, independientemente de cuál fuera el plan o la dieta que hubieran utilizado.




  La primera de ellas es que el inicio de dicha dieta estuvo acompañado por otro cambio importante en sus vidas, ya se tratara de un cambio en el trabajo, en sus relaciones o en su entorno, si es que se mudaron de lugar de residencia. Es decir, que la dieta se siguió junto con otra transformación importante.




  La segunda cosa que todos ellos manifestaron fue algo así como: «Esta vez realmente estaba preparado para cambiar». Estaban preparados, estaban listos para adelgazar y yo creo que la cualidad de ese estar listo es muy importante, especialmente en relación con las creencias.




  Cuando un paciente que llega a tu consulta está listo para cambiar, le puedes soplar y seguro de que lo hará. Cualquier cosa que le hagas servirá, pues prácticamente está esperando que alguien le dé permiso para cambiar.




  Hay un chiste que pregunta cuántos psicoanalistas hacen falta para cambiar una bombilla.




  Sólo uno, pero se necesita mucho tiempo, es un proceso caro y además la bombilla debe estar preparada y lista para cambiar.




  Por tanto, aquí la pregunta importante es: ¿cómo hacemos para que alguien esté listo para cambiar?




  Si alguien cree que puede cambiar, sin duda lo hará.




  2. La recuperación de un cáncer terminal




  Otra investigación muy interesante fue la realizada por alguien que entrevistó a cien supervivientes de cáncer. A todos ellos les habían diagnosticado un cáncer terminal. Sin embargo, entre diez y doce años después estaban vivos y se sentían perfectamente bien.




  Se entrevistó a los cien tratando de averiguar qué tenían en común. Sin embargo, los resultados de la investigación pusieron de manifiesto que los tratamientos seguidos habían sido muy diferentes unos de otros.




  Algunos siguieron el tratamiento médico usual: cirugía, quimioterapia y radiación. Otros fueron tratados mediante terapias alternativas, como por ejemplo la acupuntura. Otros simplemente adoptaron una dieta muy estricta o un cierto esquema nutritivo. Otros siguieron senderos psicológicos o religiosos. Y otros no hicieron absolutamente nada.




  Lo único que esas cien personas tenían en común era el hecho de que todas ellas creían que lo que estaban haciendo las iba a curar.




  3. Los placebos




  En la historia de la medicina tenemos una muy interesante demostración del poder de las creencias: los placebos.




  El efecto placebo se refiere al hecho de que algunas personas que creen que están recibiendo medicación para su enfermedad mejoran o incluso se curan, cuando en realidad lo que están tomando no es ninguna medicina ni tiene efecto terapéutico alguno sobre su dolencia. Realmente es un campo atrayente para el investigador.




  Me ocupé de los placebos por primera vez hace ya unos doce años, cuando estaba realizando una investigación para Grinder y Bandler, que entonces estaban interesados en co­mercializar placebos. Los iban a vender en tarros etiquetados así, «placebos», y querían recopilar todas las investigaciones efectuadas para incluirlas en un librito que iría junto al tarro de placebos.




  Las investigaciones realizadas sobre los placebos suman volúmenes y volúmenes —en los Estados Unidos todos los medicamentos deben ser comprobados junto a un placebo—. El resultado de estas investigaciones muestra que aproximadamente un tercio de todas las ocasiones en que se utiliza —de hecho más de un tercio— el placebo es tan efectivo como el medicamento real. Esta es la media, aunque en algunos estudios los placebos han sido tan efectivos como la morfina, por ejemplo, en un cincuenta y cuatro por ciento de los casos




  Un investigador incluso realizó el experimento a la inversa. Tomó personas que respondían a los placebos y a otras que generalmente no lo hacían y les administró medicamentos reales. Se trataba de medicamentos para el dolor, entre ellos morfina. El resultado mostró que quienes usualmente respondían a los placebos lo hicieron ante la morfina en un noventa y cinco por ciento de los casos. Sin embargo, la morfina solo resultó efectiva en un cuarenta y seis por ciento de las personas que usualmente no reaccionaban ante los placebos. Esta diferencia de aproximadamente un cincuenta por ciento nos muestra que en algunas ocasiones, para que puedan causar efecto, incluso los verdaderos medicamentos necesitan que se crea en ellos.
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