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Introducción


     


     


     


     


    Hemos evitado intencionadamente dar a este manual un aspecto homogéneo. Hemos mezclado, sin falsos temores y pudores, teorías de la programación neurolingüística con experiencias fruto del análisis transaccional y descubrimientos de la gramática generativa de Noam Chomsky.


    Hemos utilizado estilos diversos para ayudar a orientarse a los lectores, con «mapas del mundo» subjetivos, entre las distintas técnicas de una comunicación que sea vencedora en un mundo complejo y siempre en movimiento. Esto deriva también del conocimiento de que es bastante fácil prescribir normas de comportamiento y de comunicación, pero es difícil entender a las personas: para alcanzar este objetivo es lícito, por lo tanto, usar todas las teorías o modelos disponibles.


    Un estilo descriptivo guiará al lector para asimilar los conceptos, a menudo alejados de nuestra forma de pensar, de la programación neurolingüística, mientras los capítulos importantes sobre la escucha (sin la cual no puede existir la comunicación triunfadora) siguen el modelo racional de las escuelas de organización empresarial del otro lado del océano y el espíritu emotivo del mediterráneo. Hemos evitado seguir un paradigma anafectivo (sin emociones) puesto que la comunicación se alimenta con el mar (nostros) de los afectos y de los sentimientos; una perturbadora presencia en el diálogo que permite, si se trata de forma adecuada, profundizar el conocimiento del otro y de nosotros mismos.


    En este trabajo hemos evitado hacer como aquel «mal panadero» que sabiendo todo sobre la harina, sobre el tiempo de cocción del pan, sobre los valores nutritivos de los carbohidratos, no se atrevía a poner nunca las «manos en la masa» para hacer un humeante panecillo, siempre sujeto al miedo de no saber mezclar o dosificar los diversos ingredientes.


    Este libro ayudará sin duda alguna al lector atento a escuchar, ver, oír y finalmente saborear y oler de una forma nueva y distinta a la persona que tiene delante. Cambiará su percepción del mundo exterior y la imagen que tiene de sí mismo. Al final de esta lectura sabrá distinguir lo que es importante de lo que no lo es, al mismo tiempo que será consciente de que, como dice Bateson, «la realidad es un inmanente al que nuestro pensamiento consciente sólo puede acercarse».


    Recuerde, además, lo que escribía André Gide: «No se descubren nuevas tierras si no se acepta perder de vista durante mucho tiempo la tierra firme».

  


  
    
El mapa no es el territorio:

    una nueva comunicación


     


     


     


     


    Se trata del lugar más complejo del universo, el sistema más sofisticado y todavía misterioso que el Cosmos en su evolución haya producido nunca. Y en cambio lo llevamos encima del cuello, encerrado en una cajita ósea. Un kilogramo y medio de materia gris que en el microscopio desvela un increíble lío de células, arborizaciones y filamentos. Estamos hablando del cerebro del hombre, una arquitectura que millones de científicos, investigadores, filósofos, psicólogos y poetas se esfuerzan desde hace siglos en descifrar y reconstruir. ¿Es posible penetrar en sus meandros, descubrir las modalidades de transmisión de las señales que recorren sus redes, tener la presunción de dibujar todo el esquema de conexiones y entender su funcionamiento?


    Por el momento es muy difícil que esto suceda. Para corroborarlo, basta leer lo que escribe el premio Nobel Edelman acerca de ello: «La parte superficial del cerebro es como un periódico enrollado. Si desenrollamos esta hoja o estiramos la corteza, impropiamente definida como la parte pesada del encéfalo, obtendremos una superficie grande como un mantel de un milímetro de grosor, con diez millardos de células y un millón de millardos de conexiones. Contando cada conexión al ritmo de una por segundo acabaríamos dentro de 32 millones de años. Si quisiéramos calcular todas las posibles formas de interacción entre las neuronas (células nerviosas), la suma superaría en distintos órdenes de grandeza de los átomos y la de las partículas que se encuentran en el «universo entero». Y por si esto no fuera ya suficientemente impresionante, Edelman señala que «la individualidad humana depende de las formas con que se conectan los distintos grupos de neuronas entre sí. El individuo es el resultado de un proceso particular que ha llevado a sus neuronas y a sus circuitos cerebrales a organizarse de una forma determinada, absolutamente única e irrepetible».


     


     

  


  
La programación neurolingüística:

  el lenguaje representa la realidad


   


  El misterio parece impenetrable. Pero esto no desanima a quienes desde hace años formulan teorías sobre cómo funciona el cerebro en el ámbito de la comunicación. Entre las investigaciones más acreditadas y sobre todo más eficaces se encuentra la PNL o programación neurolingüística (Neuro Linguistic Programming), que nace en California en la década de los setenta como punto de llegada de un conjunto de estudios sobre la estructura del lenguaje y sobre la elaboración de las informaciones aplicadas a la comunicación, por obra del lingüista Grinder y del matemático Bandler, basándose en las teorías de psicología humanística de Rogers y Berne y de las contribuciones de Watzlawick, Erickson, Satir, Korzybski, Chomsky y Bateson. Este último, considerado uno de los padres de la cibernética, afirma que «cada comportamiento humano es el resultado de complejos procesos neurológicos ordenados y ordenables en secuencias muy precisas». En otras palabras, los comportamientos son transformaciones de procesos neuronales internos que se ordenan en secuencias y modelos que dan informaciones sobre cómo percibimos el mundo que nos rodea.


  Con respecto a esto recordamos uno de los conceptos clave de la programación neurolingüística: «El mapa no es el territorio». Como precisa Alfred Korzybski[1], en Science and Sanity, «se deben tener presentes las características fundamentales de los mapas. Un mapa geográfico no es el territorio que representa sino que, si es exacto, tiene una estructura similar a la del territorio, lo que no justifica su utilidad».


  En la práctica, la representación interna que hacemos de la realidad no es la reproducción exacta del acontecimiento, sino que es sólo una interpretación filtrada a través de creencias específicas, actitudes, valores personales y, de forma particular, a través de nuestros instrumentos sensoriales.


   


   


  
Cómo percibimos el mundo


   


  Según la programación neurolingüística codificamos y elaboramos las informaciones que nos llegan del mundo exterior a través de los instrumentos sensoriales de nuestro sistema nervioso. No nos relacionamos directamente con el mundo que nos rodea sino que utilizamos «mapas mentales» o «modelos cognitivos» individuales.


  En la práctica, nuestra visión de la realidad, la percepción de lo que sucede, de las cambiantes notas de un mundo siempre en evolución, se elabora a partir de lo que vemos, percibimos con nuestras emociones a nivel cinestésico (del griego kineo, «yo muevo», y aisthetikos, «capaz de sentir»), escuchamos, olemos y degustamos.


  Otro filtro, no menos importante, para la elaboración de la realidad es el de las creencias, el de las convicciones y el de los valores que «fabricamos» basándonos en nuestras experiencias de vida. Se trata de unos conceptos que están explicados con mucha habilidad por Gregory Bateson en su ensayo Hacia una ecología de la mente.


   


   


  
    
      	
        Nosotros seleccionamos lo que vemos, lo que escuchamos y sentimos
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  Cada uno de nosotros tiene un sistema representativo que utiliza principalmente un canal sensorial que lo guía comparable con la lengua materna que se aprende en los primeros años de la vida. Lo preferimos a nivel inconsciente ante cualquier otro sistema aprendido más tarde en la vida. En la práctica, cuando traducimos nuestra comunicación en el canal representacional preferido por la persona con la que comunicamos, las informaciones pasan rápidamente de un cerebro a otro. La comunicación se convierte en una especie de baile y, aunque los contenidos estén contrapuestos, no asume nunca las connotaciones de una lucha.


  Es importante remarcar que nuestros sistemas sensoriales se estimulan principalmente por las imágenes internas, recordadas o construidas, de ese gran almacén de sensaciones, sonidos, visiones, gustos, olores y perfumes que llamamos memoria. Este material bruto se manipula, se reorganiza y se reconstruye en algo particularmente personal y creativo: el pensamiento.


   


   


  
Nuestro inconsciente lo ve todo


   


  El científico y escritor Aldous Huxley, que ha estudiado durante mucho tiempo la importancia de los canales sensoriales en la elaboración de la realidad con Milton Erickson (considerado como el médico hipnoterapeuta más innovador de todos los tiempos), los ha comparado a cinco puertas que abrimos para organizar en nuestro interior las informaciones que recibimos[2]. Nuestra mente consciente abre estas puertas una por una en secuencias veloces, mientras que nuestro inconsciente las deja abiertas todas juntas y almacena muchas más informaciones de lo que nosotros podemos llegar a imaginar. Es como si cada uno de nosotros dispusiera de un elaborado sistema televisivo con cinco estaciones que trabajan de forma simultánea con programas distintos. Una estación transmite sólo sonidos, otra imágenes, otra sensaciones y emociones y las dos últimas envían sabores y olores. Nuestra mente consciente puede acceder a un único canal cada vez, en la práctica puede ver sólo un único programa. En cambio, nuestra mente inconsciente ve todos los programas de forma simultánea, los graba y los lleva hasta nuestra conciencia cada vez que es necesario.


  Durante un curso de programación neurolingüística, el profesor Gianni Fortunato, explicó la siguiente anécdota: «En un día de sol cálido y despejado un gran elefante se paseaba entre los perfumes del bosque tropical. Una pequeña mosca, atareada y contenta, volaba alrededor de su trompa. Un moscón que pasaba por casualidad por allí, volando ociosamente un poco por aquí y por allá le preguntó a su amiga: “¿Qué estás haciendo tan cerca de ese elefante?” La pequeña mosca le respondió con calma: “¿Pero no ves que estoy guiando a este estúpido animal que obedece todas mis órdenes?”».


  Al preguntarle cuál era el significado de la historia respondió lo siguiente: «La mosca es la metáfora de nuestra mente consciente que no se da cuenta de lo irrelevante frente al inconsciente».


  Mientras lee las páginas siguientes recuerde esta historia y también una famosa frase de Jung que dice lo siguiente: «Aprende de forma consciente todo lo que puedas sobre la teoría, pero cuando estés frente a otra persona olvida el manual y deja actuar a tu mente».


   


   


  
    
      	
        Mente consciente y mente inconsciente
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Sintonicémonos en los canales de la comunicación


   


  En nuestro mundo la comunicación se basa principalmente en los canales visuales, auditivos y cinestésicos. Raramente utilizamos, como hacían los hombres primitivos, los olores y los sabores para elaborar la realidad. ¿Cómo saber qué canal utiliza la persona que tenemos delante? Veamos a grandes líneas algunos comportamientos típicos de cada categoría.


   


   


  
Canal visual


   


  Algunos comportamientos caracterizan a los que están acostumbrados a pensar mediante imágenes. Los movimientos involuntarios de los ojos se dirigen preferentemente hacia arriba, a la derecha o a la izquierda. Tienden a colocarse en posiciones no muy cercanas para poder observar mejor lo que sucede a su alrededor. Normalmente están de pie, con la espalda recta y parece como si quisieran estirar el cuello para ver mejor. Cuando explican sus experiencias, las ven y a menudo están disociados. Dirigen sus gestos hacia arriba como para dibujar los objetos que describen. La respiración es de pecho y poco profunda.


  Los tipos visuales hablan muy rápido y utilizan expresiones de tipo figurativo como por ejemplo: «Compro sólo lo que veo»; «a simple vista me parece un buen negocio»; «lo que me estás diciendo me parece un poco negro»; «no me queda ni una sombra de duda»; «no consigo ver claro en tus propósitos».


   


   


  
Canal auditivo


   


  Las personas que se guían en su representación de la realidad a través de los sonidos y de la calidad de la voz tienen la mirada ladeada, es decir, horizontal. La tensión muscular es relativamente uniforme y los movimientos son rítmicos, como si quisieran seguir las notas musicales o escribir sus pensamientos. Tienen tendencia a echar los hombros hacia atrás, a veces un poco curvados, en la que se define como la posición del «saxófono» porque el cuerpo está colocado como cuando se toca el saxófono. A menudo inclinan la cabeza hacia un lado como para escuchar mejor. La respiración es uniforme y diafragmática. La voz melodiosa respeta ritmos y compases. El tono es claro, ni alto ni bajo. Las palabras se ordenan bien. Son muy sensibles a los tonos de voz de quien habla y si son desagradables incluso pueden bloquearse.


  Un sujeto auditivo se expresará de la siguiente forma: «Te escucho con atención»; «lo que dices me suena bien»; «tus palabras son música para mis oídos»; «para mí es importante estar en sintonía con mis colegas de trabajo»; «es algo que no hace eco en mí»; «he oído decir que la marca que me propones es buena»; «he oído hablar bien de ello»; «la noticia es exacta palabra por palabra».


   


   


  
Canal cinestésico


   


  Estas personas se guían en su representación de la realidad por sensaciones corporales y viscerales. La respiración es profunda en la zona abdominal. La mirada se dirige hacia abajo y hacia la derecha. Se produce una relajación general de los músculos, con la cabeza bien colocada sobre los hombros que tienden a curvarse. Cuando pueden, se mantienen cerca de su interlocutor y sienten incluso la necesidad de tocarlo. Hablan lentamente y a menudo se detienen, como si quisieran buscar o controlar sus sensaciones corporales y emotivas. El color de la piel se altera según las emociones que están viviendo; normalmente enrojecen fácilmente.


  Un cinestésico es una persona que siente de forma particular las emociones y el lenguaje que utiliza lo refleja; de hecho dirá: «Eres insensible»; «tengo la sensación de estar de acuerdo contigo»; «me emociono y me ruborizo cuando la veo»; «para mí eres sólida como una roca»; «cuando te veo me sudan las manos»; «es un día triste»; «siento que estoy de acuerdo contigo».


  El antropólogo Edward Hall ha elaborado una teoría según la cual existen poblaciones que tienen en conjunto un canal sensorial particularmente marcado. «Los árabes, por ejemplo, son cinestésicos, prefieren el contacto físico y razonan a menudo mediante sensaciones», dice Hall, y señala también que en América del Norte las personas son principalmente visuales y rechazan a veces incluso estrecharse simplemente la mano.


   


   


  
Existe también el diálogo interno


   


  Quienes desarrollan un diálogo interno, es decir, los que hablan consigo mismos, dirigen los ojos hacia abajo y hacia la izquierda. A menudo apoyan la cabeza bajo la mano o bajo el puño inclinándola hacia un lado (en general a la izquierda), como si estuvieran hablando por teléfono.


  Tocarse la barbilla con la mano o tocarse la zona alrededor de las orejas son gestos frecuentes. La respiración es uniforme, diafragmática o con todo el pecho, acompañada a menudo con una espiración algo prolongada, como si se hablara sin mover la boca para formar las palabras.


  Se expresan diciendo: «Cuando escucho mis propias palabras»; «me lo he repetido mil veces».


   


   


  
Lo importante es sintonizarse con la persona que nos escucha


   


  Para que se establezca una buena comunicación entre un emisor y un receptor es necesario que quien escucha utilice el mismo canal sensorial que utiliza la persona que habla.


  Para explicarnos mejor pongamos un ejemplo típico de la cultura americana en la que el ochenta por ciento de la población prefiere el canal sensorial visual.


  Presentamos a continuación un pequeño fragmento de la vida cotidiana, un enfrentamiento entre un padre visual y un niño cinestésico ilustrado en el dibujo de la página siguiente.


  El padre dice: «Cuando me escuchas tienes que mirarme a la cara, tienes que mantener la cabeza recta, si tus ojos no miran los míos significa que estás mintiendo».


  Es evidente que busca una estrategia precisa mientras intenta educar a su hijo siguiendo principios que se inspiran en su «mapa del mundo», visto a través del filtro del canal sensorial principal. Pero no tiene en cuenta el hecho de que su hijo tiene como sistema guía el canal cinestésico y que, por lo tanto, para entender y responder tiene que mirar hacia su interior, curvando incluso a veces los hombros, acercándose a su interlocutor hasta casi tocarlo, tomándose su tiempo para formular su propio pensamiento. El resultado es un malentendido que puede evitarse con algún conocimiento de programación neurolingüística.


  Cuando realice tratos de negocios, recuerde utilizar el canal sensorial guía de su cliente si no quiere caer en malentendidos inútiles. Uno de los clásicos ejemplos que citan los docentes de programación neurolingüística es el del vendedor de coches que ilustra con una voz de tonos altos y desagradables a un cliente auditivo la gama de los colores disponibles y el brillo de los cromados.


   


   


  
    
      	
        Padre e hijo que utilizan dos canales sensoriales distintos no se pueden entender
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  Naturalmente el auditivo no escucha lo que se le dice con tantas ganas y el trato no se cierra. El vendedor, convencido de que ha realizado una buena descripción del coche se queda sorprendido sin saber que si hubiera elogiado el canto del motor y su silencioso interior el resultado habría sido seguramente distinto ya que hubiera obtenido enseguida un terreno de comunicación compartido.


   


   


  
    
      	
        EJERCICIOS

      
    


    
      	
         


        Escuche con atención a la persona que tiene delante y responda de forma alternativa utilizando el mismo sistema representacional o utilizando un sistema representacional distinto.


        Se dará cuenta usted mismo de cómo cambia el resultado de la comunicación teniendo en cuenta que la comunicación eficaz depende siempre del efecto retroactivo (feedback) que se recibe.


         


        Para saber a qué categoría pertenece la persona que tiene delante y comunicarse con ella mediante su canal sensorial principal es necesario practicar incluso durante la vida de todos los días. Acostúmbrese a mirar y a escuchar la respiración de las personas con las que habla y que hablan entre ellas.


        Observe también cómo tienen los músculos de los hombros y de la cabeza y continúe de esta forma hasta que haya examinado todo el cuerpo. Obtendrá una idea precisa sobre sus canales sensoriales y sobre los esquemas que utilizan para comunicarse con ellos mismos y con los demás.


         


        Practique con un amigo al que le puede decir por ejemplo: «Te diré algunas palabras y quiero que las escuches atentamente. No tienes que responderme, sólo escuchar y entender. ¿Estás preparado?»


        Diga una serie de nombres concretos, como perro, planta o barco, luego haga una pausa y observe la respuesta no verbal mientras su amigo escucha y da un sentido a lo que ha escuchado. Localice las señales de acceso a los canales sensoriales. Por ejemplo, al oír la palabra «perro» un sujeto cinestésico mirará hacia abajo a la derecha para sentir la sensación que la palabra le produce, uno visual, además de mirar hacia arriba puede hacer gestos como si quisiera dibujar al último perro que ha visto, y un auditivo escuchará de nuevo el ladrido de su perro y asumirá quizá la posición «del saxófono».


        Repita este ejercicio utilizando nombres abstractos, como amistad o afecto o cualquier otra palabra que le venga a la cabeza.


         


        Hable de un argumento que le interese y explique una experiencia suya a un amigo y descubra cuándo este utiliza las palabras relativas a los distintos canales sensoriales. Para facilitarle la tarea le proporcionamos una lista de palabras que se utilizan normalmente como indicativos de los tres sistemas representacionales:


         


        Visual: focalizar, ver, claro, iluminar, imaginarse, perspectiva, mostrar, indistinto, coloreado, gracioso, pico, visión.


         


        Auditivo: escuchar, gritar, hablar, sentir, armonía, ruidoso, discutir, llamar, sonoro, jaleo, explicar.


         


        Cinestésico: percibir, sólido, toque, presión, concreto, tocante, irritado, enérgico, desgraciado, relajado.


         


        Un último ejercicio para realizar con un amigo que comparta sus intereses por los sistemas representacionales.


        Siguiendo las distintas indicaciones sobre los comportamientos típicos de los sujetos visuales, auditivos y cinestésicos, identifíquese y, mientras continúa relacionándose, interprete estos comportamientos pasando del uno al otro y pidiendo a su colega que adivine quién es usted en ese momento.


        El ejercicio también puede realizarse sin palabras de forma que sea todavía más difícil.


         

      
    

  


   


   


  
Los movimientos de los ojos y cómo interpretarlos


   


  Sabemos que, aunque practiquemos mucho, no es nada fácil adquirir la habilidad de captar los canales sensoriales de la persona que tenemos delante de nosotros.


  Por esta razón le daremos ahora un nuevo e importante instrumento del que ya hemos hablado: la observación y la interpretación detallada de los movimientos oculares.


  Bandler y Grinder, durante sus investigaciones sobre la «estructura de la experiencia subjetiva», es decir, utilizando sus propias palabras, «la localización de las operaciones mentales fundamentales que en secuencia dibujan la estructura de los procesos comunicativos y de las estrategias de pensamiento de las personas», descubrieron que los movimientos oculares que las personas realizan cuando meditan con ellas mismas o cuando elaboran las informaciones que vienen del exterior, constituyen un indicio importante y preciso sobre su forma de interpretar la realidad y en particular sobre el sistema representacional que están utilizando en ese momento.


  El objetivo principal de los fundadores de la programación neurolingüística ha sido crear una psicología de la comunicación sobre bases experimentales centrándose en el concepto de observabilidad.


  En los años ochenta estas intuiciones las corroboraron famosos estudios científicos, que confirmaron que los movimientos oculares reflejan las diversas funciones de los hemisferios cerebrales ocupados en elaborar de forma muy rápida las informaciones que les proporcionan los sistemas sensoriales a través de varias combinaciones de imágenes internas, sonidos, sensaciones, olores, perfumes y gustos.


  Cada uno de nosotros utiliza estas modalidades en combinaciones distintas y de una forma única y personal.


  Profundizar todos los aspectos de una ciencia tan amplia precisa mucho tiempo, pero si como dice Lee Jacocca, es verdad que para un buen manager «la gran mitad de la vida no es el conocimiento sino la acción», es suficiente limitarse a aprender a interpretar las principales señales de acceso de los movimientos oculares para saber a quién tenemos delante en relación con las imágenes, los sonidos, las voces y las sensaciones y poderlos reproducir también nosotros para comprender las distintas secuencias de su pensamiento.


  Conocer en tiempo real qué sistema representacional está utilizando nuestro interlocutor nos permite hacer que nuestra relación sea más profunda y construir una comunicación al mismo tiempo que se vuelve potente y eficaz.


   


   


  
Ojos mirando hacia arriba y hacia la derecha


   


  Las imágenes se construyen en el hemisferio dominante. Puede tratarse de fragmentos de imágenes ya vistas y colocadas juntas como en una película o completamente nuevas. Las imágenes construidas son normalmente planas, no tienen profundidad y tienen pocos colores.


   


   


  
    
      	
        Imágenes construidas con una visualización en el hemisferio dominante
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Ojos mirando hacia arriba y hacia la izquierda


   


  Las imágenes recordadas o eidéticas se construyen mediante una visualización en el hemisferio no dominante. Se obtienen de la memoria de acontecimientos vividos o soñados, o imaginados. A menudo son en colores y tienen una buena profundidad.


   


   


  
    
      	
        Imágenes recordadas o eidéticas con una visualización en el hemisferio no dominante
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Ojos mirando hacia la derecha a nivel horizontal


   


  Experiencias auditivas construidas con un acceso auditivo del hemisferio dominante.


  Este acceso está asociado al proceso de visualización, a lo que se quiere decir a continuación.


   


   


  
    
      	
        Experiencias auditivas asociadas al proceso de verbalización
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Ojos mirando hacia la izquierda a nivel horizontal


   


  Experiencias auditivas rememoradas con un acceso auditivo en el hemisferio no dominante.


  Se trata de sonidos recordados como canciones, proverbios, mensajes tan repetidos que pasan a ser inconscientes.


   


   


  
    
      	
        Experiencias auditivas rememoradas como con cintas magnéticas
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Ojos mirando hacia abajo y hacia la derecha


   


  Experiencias que se refieren a las sensaciones corporales con acceso cinestésico. En esta posición, tiene acceso tanto a las emociones como a los recuerdos de tipo cinestésico. Esta posición es típica de las personas depresivas absorbidas por su propio mundo.


   


   


  
    
      	
        Conciencia de las sensaciones corporales, acceso cinestésico
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Ojos mirando hacia abajo y hacia la izquierda


   


  Posición que recibe también el nombre de «auditorio digital».


  Quien se encuentra en esta posición está comentando lo que está sucediendo para sus adentros.


   


   


  
    
      	
        Diálogo interno, se habla a uno mismo
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  A veces, la persona que mantiene durante largo tiempo los ojos mirando hacia abajo y hacia la izquierda escucha las voces de otros.


  Honestamente, conseguir descubrir dónde miran los ojos de la persona que tenemos delante es difícil; para ello le proponemos algunos ejercicios precisos. Pero no debe olvidar que los movimientos oculares son sólo una de las señales de acceso para entender a nuestros interlocutores, no se deben infravalorar los movimientos de las manos, el ritmo de la respiración, la posición del cuerpo, el tono de la voz y el tipo de palabras utilizadas.


   


   


  
    
      	
        EJERCICIOS

      
    


    
      	
        Cuando se comunique con los demás tiene que acostumbrarse a mirar sus movimientos oculares, le sorprenderá constatar su velocidad y lo distintos que son de una persona a otra. Haga preguntas específicas para constatar el acceso a los distintos canales sensoriales. Es importante recordar que para mantener una buena relación las preguntas no se tienen que plantear de forma directa sino intercaladas de forma casual en una conversación. Por ejemplo, si quiere preguntarle a la persona que tiene delante el color de su primer coche, es más eficaz si lo hace durante una conversación en la que explica una anécdota sobre su primer coche, precisando que no recuerda ni siquiera el color que tenía y preguntándole de forma casual si recuerda el color del suyo.


        Presentamos a continuación algunos ejemplos:


         


        Imágenes construidas: haga una pregunta directa de tipo visual que se refiera al futuro, por ejemplo: «¿Qué aspecto tendrá dentro de tres años esta (persona, casa o planta)?». Su interlocutor, para contestar, tiene que construir una imagen que no conoce en este momento.


         


        Imágenes recordadas: haga una pregunta de tipo visual que se refiera al pasado, por ejemplo: «¿De qué color era tu primer coche?», o también que se refiera a algo muy conocido: «¿De qué color es tu abrigo preferido?», o si quiere ser más específico: «¿Cuántas ventanas hay en la fachada de tu casa en la montaña?». Esto hace pensar en imágenes que ya se conocen y la mirada se dirige hacia arriba y hacia la izquierda.


         


        Experiencias auditivas construidas: puede plantear una pregunta sencilla del tipo: «¿Qué sonido tiene tu nombre pronunciado del revés?», o una pregunta que precise una respuesta verbal complicada: «Explícame con tus palabras qué significa para ti ser superdotado». En este caso los movimientos oculares pueden empezar con la búsqueda de imágenes y sonidos construidos o recordados. Pero cuando el interlocutor verbalice su pensamiento, dirigirá los ojos hacia la derecha a nivel horizontal.


         


        Sonidos recordados: pregunte algo que haga recordar un sonido como: «¿Cómo suena tu despertador?», o una sencilla frase ya dicha, por ejemplo: «¿Cuál ha sido la primera pregunta que te he hecho?». Si se pregunta por recuerdos de sonidos relacionados con las emociones, como por ejemplo: «La canción que ha acompañado tu primer beso», es posible que se produzca primero una búsqueda de tipo cinestésico o que antes del sonido se quieran ver de nuevo las imágenes relacionadas con ese momento en particular.


         


        Sensaciones y emociones: pregunte por algo que se refiera a sensaciones sencillas del tipo: «¿Cómo te sentías esta mañana antes de lavarte los dientes?», o emociones, «¿Cómo te sientes cuando estás contento?». Si le dice a la persona que piense en la experiencia sin verbalizarla, de esta forma podrá tener un control de tipo analógico todavía más preciso.


         


        Diálogo interno: es difícil inducir a alguien para que tenga un diálogo interno con una pregunta puesto que se trata de un fenómeno que se produce de forma espontánea. Inténtelo con una pregunta directa del tipo: «Tienes que decirte algo a ti mismo que te repitas a menudo». Muchas más personas de lo que se pueda imaginar mantienen un diálogo interno y es muy probable que si le pregunta «¿Qué te estás diciendo?» en el preciso momento en el que los ojos miran hacia abajo y hacia la izquierda, al no tener tiempo para reflexionar a su pregunta tan directa, la persona le explicará sus pensamientos más íntimos. Haga la prueba. Es útil practicar también alternándose con una tercera persona (un observador) que grabará los movimientos oculares y anotará las distintas posiciones del cuerpo.


         


        Mientras mira la televisión, observe los movimientos oculares de la persona que habla.


        Céntrese en un único tipo de acceso cada vez. Anote sus experiencias en un cuaderno reservado sólo para ello que tiene que repetirse de hecho hasta que pase de una competencia consciente a una competencia inconsciente y espontánea.
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