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Prefazione



Il libro COACHING FUORI DALLA CORNICE spicca, tra la ormai vasta letteratura relativa a coaching, PNL e metodi di crescita personale, per alcune caratteristiche distintive. In effetti è un manuale dedicato soprattutto a chi ha già una conoscenza base del coaching.


Le caratteristiche che ne fanno un testo di assoluto valore sono almeno cinque:


1. presenta studi scientifici che dimostrano la validità e l’efficacia del percorso di coaching e delle specifiche tecniche sottese al metodo; questo poi in contesti altamente sfidanti e complessi;


2. racconta vicende reali di miglioramento personale, permeando anche gli aspetti più tecnici di emozione e umanità;


3. descrive in modo chiaro e sequenziale dei metodi applicativi semplici e performanti;


4. chiarisce definitivamente quanto la PNL (Programmazione Neuro Linguistica) rappresenti uno dei tools (strumenti) più utili alla pratica del coaching, essendone il motore, da un punto di vista relazionale;


5. ci mette a stretto contatto con il pensiero di Richard Bolstad, un coach innovativo e sensibile; focalizzato totalmente sulla mission di sprigionare il potenziale che le persone possiedono.


Inoltre COACHING FUORI DALLA CORNICE è anche il compagno prezioso e il punto di riferimento fondamentale per tutti coloro che sono, saranno, vorrebbero essere dei coach – e non solo di professione, ma soprattutto dei genitori-coach; degli insegnanti-coach; degli allenatori-coach; dei manager-coach.


COACHING FUORI DALLA CORNICE è, quindi, un testo fondamentale per tutti coloro che sono impegnati ad accompagnare gli altri nel prezioso percorso dello sviluppo del potenziale.


Buona lettura!






1 Coaching, PNL e
Cornici Multiple






1.1 Cos’è il coaching



Questo libro è dedicato non solo ai professionisti in PNL o Programmazione Neuro Linguistica ma anche a coloro che vogliono aiutare altre persone a ottenere più successo e soddisfazione dalle loro vite. Avremmo potuto dire che questo è un libro sull’uso della PNL nella terapia o nel counseling, ma queste due discipline hanno una caratteristica: si riferiscono a quanto è stato fatto negli ultimi decenni nel tentativo di aiutare le persone a guarire le ferite psicologiche del passato. Il coaching è piuttosto un termine orientato al futuro.


Il termine coaching è emerso per la prima volta negli sport universitari e in studi accademici e fu usato per descrivere un’attività dell’Università di Oxford nel 1831 (prima di allora, un “coach” era un mezzo fisico di trasporto da un punto attuale a una destinazione desiderata). Oggi, uno sportivo o una squadra sportiva assume un coach per essere aiutato ad accrescere e massimizzare il suo potenziale durante l’allenamento e a raggiungere i suoi obiettivi nelle competizioni. A uno studente può essere assegnato un coach perché lo aiuti a studiare con la massima efficacia e a superare gli esami. Il coaching contiene molti importanti presupposti che lo hanno portato, negli ultimi tre decenni, in nuovi campi, dal life coaching al business coaching: parte da presupposizioni come il focus sull’azione e sugli obiettivi, si basa sulla natura comportamentale del contratto di coaching e il processo orientato al cliente.


Janet Harvey, presidente della International Coaching Federation (ICF), una delle più grandi organizzazioni di life coaching al mondo, dice che il life coaching è nato negli anni Ottanta del Novecento dal Movimento del Potenziale Umano. Le undici competenze di base del coaching furono sviluppate in seguito dalla ICF per agevolare una maggiore comprensione delle abilità e degli approcci usati all’interno della professione odierna del coaching, così come definita dalla ICF.


A. Stabilire le basi


1. Ottemperare alle linee guida etiche e agli standard professionali


2. Stabilire l’accordo di coaching


B. Co-creare la Relazione


3. Stabilire fiducia e vicinanza con il cliente


4. Presenza nel coaching


C. Comunicare Efficacemente


5. Ascolto Attivo


6. Domande Potenzianti


7. Comunicazione Diretta


D. Facilitare l’apprendimento e i risultati


8. Creare consapevolezza


9. Progettazione di azioni


10. Pianificare e stabilire obiettivi


11. Gestire i progressi e le responsabilità


Il coaching non è proprio come la formazione, il counseling o il mentoring. Il coaching nel business è basato sulla comprensione che gli uomini d’affari, come gli sportivi, vogliono più di una semplice guida che spieghi loro il sistema per conseguire risultati, più di un counselor che li aiuti a superare i loro problemi e i loro blocchi, e più di un mentoring che segua un percorso che qualcun altro ha già compiuto. Le persone hanno un potenziale unico che può essere liberato completamente se guidate a chiarire le loro energie, i loro valori e i loro scopi, stilando un piano d’azione orientato a degli obiettivi e rivedendo in maniera regolare il loro cammino personale. Come un coach sportivo, un coach che opera nel mondo del business organizza gli incontri con i suoi clienti a cadenze regolari, guidandoli in un costante miglioramento di ciò che fanno.


1.2 Cosa non è il coaching


Prima di affidarsi a una sessione di coaching, raccomando alle persone di chiarire la natura e l’intenzione del coaching. Ciò aiuta, in primo luogo, a chiarire le differenze tra il coaching e il mentoring. Il mentoring è una relazione in cui qualcuno, con esperienza nel campo del cliente, condivide quella esperienza e consiglia sulle decisioni in merito alla carriera, in vista di un futuro simile al percorso seguito dal mentore. Il coaching, invece, è una relazione in cui un coach aiuta il cliente a utilizzare la propria esperienza per fissare i propri obiettivi e lavorare per raggiungerli. Ciò aiuta anche a chiarire la differenza tra il coaching, la terapia e il counseling. La terapia tende a essere orientata al passato, è focalizzata sui problemi e misurata sui progressi, mentre il coaching è orientato al futuro, focalizzato sulla soluzione e misurato sulla performance. I clienti che non conoscono la differenza potrebbero pensare di aver bisogno di un problema per poter beneficiare del coaching, o che possano trarre beneficio solo da un coach che sia competente nel loro lavoro.


Anche la formazione e la consulenza differiscono in modo sottile dal coaching, sebbene il coaching efficace possa utilizzare entrambi. La formazione tende a essere basata su un’agenda dell’apprendimento stabilita dal trainer e mirata a trasferire competenze e conoscenze dal trainer ai discenti, mentre il coaching è basato sull’agenda del cliente e utilizza le sue competenze e conoscenze. La consulenza tende a essere basata su competenze e conoscenze specifiche, trasmesse dal consulente a un’organizzazione o a una persona, mentre il coaching è basato sullo sviluppo di competenze e conoscenze specifiche, del coachee. La formazione è utile quando un gruppo di persone o un team identifica esigenze di apprendimento condivise e vuole essere “sintonizzato” sull’argomento. Per esempio, la formazione può assicurare un ottimo riscontro ai clienti di un’azienda con un’esigenza comune particolare. Il coaching è un impegno comportamentale continuo per massimizzare la performance. Inoltre, la ricerca dimostra che una volta che una persona è diventata esperta nel suo lavoro, la formazione le dà sempre meno benefici in quel contesto. I ricercatori della University of California Stuart Dreyfus e Hubert Dreyfus studiarono esperti in campi differenti e riscontrarono che imparare rivedendo i loro stessi casi era un meccanismo di gran lunga più efficace per il miglioramento della performance piuttosto che dare loro una lista sempre più lunga di linee guida e di tecniche, che è il modo in cui la formazione tende ad agire. I principianti beneficiano dall’essere aiutati con regole e linee guida, ma gli esperti imparano di più studiando la loro personale applicazione alla vita reale di quelle linee guida.


Perfino in un contesto lavorativo, il coaching è guidato dagli obiettivi del cliente piuttosto che dagli obiettivi aziendali. Questo crea un ambiente in cui possono verificarsi straordinari cambiamenti personali, di cui poi beneficia anche l’azienda. In questa ricerca, il management coach di Hewlett Packard e Nokia, Dr. Trygve Roos, scoprì che molti clienti business sceglievano di lavorare su ciò che avrebbero potuto vedere come risultati personali e, ciò nonostante, ebbero un profondo effetto sul loro rendimento lavorativo. Roos dà l’esempio di un cliente che aveva condizionato tutte le sue scelte lavorative a causa della fobia di volare e di un cliente con la fobia dei piccioni che aveva strutturato tutti i suoi incontri di lavoro in modo da evitare di dover passeggiare nei parchi pubblici. Questi non sono problemi che un cliente potrebbe scegliere di segnalare al suo manager, ma intaccano la produttività e gli obiettivi dell’azienda. Come esempio di efficienza di questo lavoro con specifici problemi, Roos lavorò con venticinque clienti che volevano smettere di fumare (Roos); diciannove smisero di fumare dopo una singola sessione di 45 minuti e un altro dopo due sessioni. Nel follow-up 24 mesi dopo, solo cinque dei venti ripresero a fumare, una percentuale di successo del 75%, due volte superiore ai migliori risultati conseguiti da terapie più lunghe per il fumo.


Questo significa che quando il coaching supporta i clienti nel godere maggiormente la propria vita, nell’essere più felici, supporta il loro successo lavorativo. Sorprendentemente, sia i colletti bianchi che le tute blu sono portati a riferire di una sensazione di felicità più quando sono al lavoro che nel loro tempo libero (Csikszentmihalyi). Rintracciate da un cercapersone a intervalli casuali per valutare i propri livelli di felicità, le persone studiate da Mihaly Csikszentmihalyi erano felici nel 54% del tempo in cui erano al lavoro, ma solo nel 18% del tempo trascorso nel proprio tempo libero. Il lavoro ha gli ingredienti fondamentali che la ricerca di Csikszentmihalyi mostra nel portare alla felicità – offre delle sfide e rappresenta un’opportunità per usare le competenze per vincere quelle sfide. Quando gli impiegati non sono felici a lavoro, percepiscono le sfide come troppo difficili per il loro livello di competenza (quindi stressanti), o troppo facili (quindi noiose). In un ambiente lavorativo, il coaching aiuta ogni impiegato a identificare gli obiettivi, il che lo riporta indietro, nell’area dove risiedono le competenze di cui non è ancora consapevole. Al libero professionista, il coaching rende possibile la creazione di una vita e di una carriera soddisfacente.


Quando si seleziona un coach raccomando di verificare quattro cose principali:


1. Che formazione ha questa persona come coach? Un coach non è un mentore, non è necessario per lui conoscere il campo in cui lavora il suo cliente. Un background nel counseling tradizionale dà grandi competenze di ascolto, ma può eccessivamente focalizzare il coach sui problemi piuttosto che su obiettivi positivi di vita e risultati lavorativi. Una formazione nel coaching stesso o in uno dei campi del coaching come la PNL (Programmazione Neuro Linguistica) credo sia la preparazione più efficace.


2. Il coach è iscritto a un’associazione che sia in grado di fornire un aggiornamento etico e professionale? Il coaching è basato sugli stessi principi etici di qualunque altra consulenza efficace o processo di sviluppo organizzativo e raccomando di controllare che il coach sia chiaro sui termini del contratto, come la discrezione, e che si focalizzi sui tuoi risultati piuttosto che sui suoi risultati o di qualche altro stakeholder.


3. Il tuo coach è seguito a sua volta da un coach? Ha un supervisore? Che i coach stessi usino lo stesso processo di miglioramento della performance che stanno vendendo a te è una questione di coerenza.


4. C’è rapport con lui? Nel senso che lui comprende la tua esperienza interiore e si impegna con te? Su quest’ultimo punto potrete rispondere solo dopo aver interagito con la persona.


Da una prospettiva di coaching, come ho detto, ci sono dei rischi rispetto al tradizionale ruolo di “counselor” o “psicoterapeuta”. Nella loro ricerca di un termine non contaminato dalle aspettative del “counselor” e dello “psicoterapeuta”, Carkhuff e Berenson usarono il termine di “facilitatore”. Il loro rapporto era basato su un’importante ricerca. Per esempio, nel 1951, E. Powers e H. Witmer pubblicarono uno dei più estesi e ben preparati studi sui risultati del counseling e della terapia, “An experiment in the prevention of Deliquency” (Un esperimento nel prevenire la Delinquenza). In questo studio 650 ragazzi ad alto rischio dai 6 ai 10 anni furono scelti e raggruppati a coppie in base a diverse variabili demografiche. Uno dei ragazzi di ogni coppia fu sottoposto al counseling e collegato a servizi di supporto quali il YMCA (Young Men’s Christian Association). Dopo una media di cinque anni di counseling, i ragazzi ebbero un incontro di verifica. Il counselor valutò che 2/3 dei ragazzi in cura stavano avendo benefici sostanziali dal counseling, e i ragazzi concordarono, dicendo che il counseling aveva dato loro una maggiore sensibilità e che li aveva tenuti lontano dai guai.


Questo è un successo, vero? Sì, tranne che per un dettaglio. I ragazzi che avevano ricevuto il trattamento probabilmente avevano commesso più di un crimine grave, avevano tassi di alcolismo più elevati, malattie mentali, malattie da stress e una soddisfazione lavorativa più bassa dei ragazzi che non avevano avuto il trattamento. Ciò rimase vero anche nel follow-up eseguito trent’anni dopo, e i ricercatori suggerirono debolmente che “doveva esserci” un qualche beneficio, anche se non riuscirono a trovarlo. Solo perché i counselor credono che il counseling “faccia bene” non significa che funzioni. I ragazzi e i loro counselor apprezzarono la “loro relazione”, ma ciò non permise ai ragazzi di cambiare; li rese incapaci (Zilbergeld).


1.3 L’urgenza di una cultura aziendale basata sul coaching


Una ricerca del 2011 del Qa Research, un’agenzia di marketing indipendente del Regno Unito, scoprì che l’80% delle aziende esaminate avevano usato o stavano usando in quel momento il coaching (Franze). La ricerca affermava: “C’è un ampio consenso sugli scopi del coaching – quattro delle cinque ragioni principali fornite riguardavano il procurare benefici agli individui. Le organizzazioni sono disposte a impegnarsi nel coaching più per lo sviluppo del personale (53%) che per migliorare specifiche aree di performance (26%). Un buon coaching garantisce un processo facilitante, con un’enfasi sulla capacità di sbloccare le potenzialità attraverso la guida e le domande, piuttosto che l’insegnamento e l’istruzione. Esso ha a che fare con le competenze personali, con quelle lavorative e con quelle legate al luogo di lavoro. La ricerca, peraltro, suggerisce che il focus attualmente è spostato verso il luogo di lavoro – la maggior parte delle organizzazioni usa il coaching per focalizzarsi principalmente su competenze lavorative e legate al posto di lavoro (95%), invece che su competenze personali (70%). Le possibilità del coaching sembrano essere collegate alla scelta dei coach. Quando i responsabili di progetto (line manager) sono usati come coach per i loro collaboratori, tendono a focalizzare il coaching su competenze lavorative e legate al posto di lavoro. Quando, invece, le organizzazioni usano coach interni, che non sono responsabili di progetto, questi sono più portati ad affermare che il coaching si focalizza ugualmente su competenze lavorative, su quelle legate al posto di lavoro e su competenze personali (76% vs. 59% di quelli che usano line manager)”.


Il coaching si è affermato nell’economia globale, ha resistito dove altri strumenti di management e di crescita personale sono stati passeggeri come le mode. Il motivo principale è che aiuta a costruire la forza all’interno della persona e all’interno delle organizzazioni, piuttosto che imporre modelli dall’esterno. In secondo luogo, l’interazione del coaching incarna concretamente i cambiamenti che i manager vogliono vedere nella loro cultura aziendale. Potenzia gli impiegati fin dal primo giorno di attività. È un ponte tra il parlare del cambiamento e creare realmente il cambiamento in un’organizzazione, dalla base ai vertici. Un manager che non usa il coaching è un manager che spreca un vasto potenziale; un potenziale che già paga in termini di salario.


La formazione nel coaching con ICF, a volte, si è limitata alle competenze principali piuttosto che essere costruita intorno a loro. The International Association of Coaching Institutes (ICI), presso la quale siamo associati, fornisce un modello di competenze nel coaching basato sulla PNL (Programmazione Neuro Linguistica). Questo modello ha tre requisiti aggiuntivi, per la formazione nel coaching, oltre alle competenze principali:


• sviluppo di una concezione individualizzata di ciò che è il coaching;


• conoscenza di base della Conflict Managment (gestione della resistenza);


• integrazione dei modelli della PNL con altri sistemi e metodi utili di coaching.


Quest’ultimo requisito conferma lo scopo di questo libro: fornire molteplici modelli o “cornici” attraverso i quali capire e arricchire il coaching. Per capire perché il coaching basato sulla PNL si presta ad avere molteplici cornici, vi presentiamo cosa è la PNL.
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1.4 Cos’è la PNL?



Il mio scopo in questo capitolo non è tanto riesaminare il vasto campo della PNL, così come viene usata nel coaching, quanto dare un’introduzione, che sarà utile ai neofiti della PNL, e dare un senso al resto di questo libro, che è prima di tutto scritto per Practitioner in PNL. Il termine Programmazione Neuro Linguistica (PNL) fu coniato per la prima volta nel 1976, sebbene riprendesse il termine “neuro-linguistica” già usato da Alfred Korzybski nel 1930 nella sua ricerca sul modo in cui il linguaggio dà una forma all’esperienza del mondo nel nostro cervello. Richard Bandler era uno studente del quarto anno nella classe di linguistica del Dr. John Grinder all’Università di Santa Cruz in California, quando i due iniziarono a sviluppare la PNL nel 1972. La ricchezza della PNL deve molto alla rete di persone sulle quali questa disciplina si focalizzò. La rete di contatti professionali, le cui idee contribuirono allo sviluppo della PNL, include:


• Virginia Satir (la terapeuta familiare di cui Richard Bandler inizialmente osservò il modello linguistico, che divenne poi noto in PNL come Metamodello);


• Gregory Bateson (teorico dei sistemi e psicoterapeuta, la cui compagna Margaret Mead studiò il meccanismo della trance con il Dr. Milton Erickson);


• Dr. Milton Erickson (medico e innovativo ipnoterapeuta);


• George Miller (neuroscienziato che propose il modello “TOTE” per la comprensione di come le nostre strategie cognitive producano risultati);


• Noam Chomsky (linguista e sviluppatore dello studio del linguaggio);


• Robert Spitzer (direttore della casa editrice Science and Behaviour Books, che pubblicò il lavoro di Fritz Perls);


• Fritz Perls (sviluppatore della psicoterapia Gestalt).


Il primo libro sulla PNL “The Structure of Magic Vol. 1” (La struttura della Magia) fu pubblicato in collaborazione da Bandler e Grinder nel 1975. Presenta la PNL come una meta-disciplina (una disciplina che va oltre altre discipline come la formazione, la cura della salute o il business), basata sul “modelling” (la creazione di modelli per spiegare come gli esperti di una qualsiasi disciplina raggiungono i loro risultati). Studiando gli esperti in un campo come quello della psicoterapia (dove i primi esperti studiati furono il dottor Milton Erickson, Virginia Satir e Fritz Perls), gli sviluppatori della PNL affermarono che è possibile identificare modelli cognitivi che possono essere poi insegnati ad altri in quel campo, o anche in altri campi, per migliorare la performance. Questo processo di modelling, poi, genera non solo una serie di modelli cognitivi che sono utili in varie circostanze, ma anche una serie di tecniche “formative” o “di installazione” per trasferire le abilità cognitive a un’altra persona. Queste serie di modelli e tecniche sono solitamente insegnate come il “contenuto della PNL”, ma sono in effetti solo un esempio dei risultati di questo processo base della PNL, che è il modelling.


Per esempio, Donald Moine della Orego University studiò le registrazioni audio di agenti assicurativi lunghe 45 minuti. Il suo campione includeva venditori con alti risultati, e venditori con risultati medi. I venditori di maggior successo usavano un insieme di “modelli linguistici” di gran lunga più precisi, già documentati dalla PNL nel lavoro di Virginia Satir e del dottor Milton Erickson, e spiegati successivamente in questo libro. I modelli includevano suggestioni indirette, equivalenze complesse, lettura della mente, metafore, ricalco e operatori modali di possibilità. Il linguaggio abilmente vago e suggestivo era parte delle abilità dei venditori di maggior successo per persuadere gli altri (Moine). Una volta identificati i modelli di successo usati dai venditori (soprattutto in modo inconscio) Moine fu quindi in grado di insegnare quegli stessi modelli ad altri venditori che volevano comunicare con più successo nei contesti di vendita.


Dato che i primi esperti studiati dagli sviluppatori della PNL furono psicoterapeuti, è comprensibile che molti dei primi schemi di eccellenza identificati della PNL abbiano avuto immediata applicazione nei campi correlati alla psicoterapia e al coaching. La PNL, per ribadire, non è “una specie di psicoterapia”; è usata come integrazione nella psicoterapia, nel coaching e in altri cento campi.


Uno studio sull’uso della PNL in psicoterapia fu organizzato da Martina Genser-Medlitsch e Peter Schütz a Vienna, Austria, nel 1996. Il test campione comprese 55 clienti della terapia e un gruppo di controllo di 60 clienti in lista d’attesa, accoppiati per sintomi, età, circostanze familiari, livello di istruzione, esperienza di terapia, ecc. Il gruppo sottoposto al test fu supervisionato dai membri di un gruppo di 37 Master Practitioner in PNL (22 uomini e 15 donne) che usarono l’intera gamma di tecniche di PNL; per coloro i quali conoscono i nomi delle tecniche di PNL, usarono il reframing (reincorniciamento), impostazione di obiettivi, lavoro sulle parti, metamodello, metafore, trance, Time Line, ancoraggio, cambio di convinzioni, cambio di submodalità, strategie e trattamento veloce delle fobie. I clienti furono valutati con alcuni questionari prima della terapia, dopo la terapia e con un follow-up sei mesi dopo. La ricerca verificò la presenza di disagi individuali, sintomi psicologici clinici, coping strategies (strategie di adattamento) usate per la gestione dello stress, il “locus” di controllo (in che misura le persone sentivano di avere il controllo delle loro vite) e valutazioni soggettive della terapia da parte del cliente e del terapeuta. Le diagnosi (ICD9) spaziavano dalla schizo-affettività ad altri disordini psicotici, passando per la dipendenza dall’alcool, depressione endogena, disturbi psicosomatici e altre manifestazioni di disturbi da stress post traumatico. Questi disordini erano molto più gravi all’inizio nel gruppo campione che nel gruppo di controllo su tutti i valori e il loro uso di psicofarmaci era più alto. In media, i trattamenti durarono 12 sessioni (1-48) su un periodo medio di 20 settimane.


Dopo il trattamento l’1,9% dei clienti che avevano ricevuto la terapia PNL non sentiva alcuna differenza, il 38,9% si sentiva meglio e il 59,3% si sentiva considerevolmente meglio. Nessuna delle persone sottoposte a trattamento si sentiva peggio. Nel gruppo di controllo, invece, il 47,5% non sentiva alcuna differenza, il 29,5% si sentiva meglio e il 6,6% si sentiva considerevolmente meglio. Il 9,8% dei soggetti appartenenti al gruppo di controllo si sentiva peggio e il 4,9% si sentiva considerevolmente peggio. Nei sei mesi seguenti, il 52% dei clienti sottoposti a terapia si sentiva considerevolmente meglio, il 28% si sentiva meglio, il 12% non sentiva alcun cambiamento, e l’8% si sentiva peggio. Invece, i terapeuti stimarono che il 49% dei loro trattamenti avevano raggiunto buoni obiettivi, il 47% aveva avuto qualche riscontro, e il 4% pochi o nessun successo. Vedi grafico pagina seguente.
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Dopo la terapia, i clienti che avevano ricevuto il trattamento con la PNL ebbero punteggi più alti nella percezione di sé come controllo delle loro vite (con un margine di differenza significativo del 10%), avevano ridotto l’uso di psicofarmaci, usavano strategie di maggiore successo per rispondere a situazioni stressanti, e ritenevano si fossero ridotti sintomi quali l’ansia, l’aggressività, i pensieri paranoici, l’insicurezza sociale, comportamenti compulsivi e depressione. La ricerca mostrò che un piccolo numero di cambiamenti positivi si era verificato anche nel gruppo di controllo e non poteva essere attribuito alla terapia, includeva la riduzione di alcuni sintomi psicosomatici, isolamento sociale e pensieri paranoici. In tutto, i cambiamenti positivi in 25 di 33 aree sintomatiche (76%) furono valutati come risultato della terapia, in tre aree si verificarono cambiamenti positivi in entrambi i gruppi e nessun cambiamento significativo si verificò in 5 aree.


Peter Schütz proseguì la sua ricerca nel 2010. Uno studio misurato sulla PNL nella psicoterapia, condotto poi da Peter Schütz, Melita Stipančić e altri, rilevò i sintomi clinici e i disordini della personalità in clienti che erano stati seguiti per cinque mesi, dimostrando significativi cambiamenti positivi, comparabili a quelli riscontrati abitualmente nella più lunga terapia cognitivo-comportamentale (Stipančić; Wake, L.).


Nonostante le mie cautele su un modello della psicoterapia focalizzata sul problema e, ribadendo che i modelli e le tecniche usate da terapeuti a cui si riferisce la ricerca stessa non si concentrano sulla PNL, la ricerca sottolinea il potenziale successo dei modelli della PNL.


Se da un lato il modelling è la principale caratteristica accertata della PNL, dall’altro non è il suo unico principio di base. La PNL è spesso descritta come basata su un insieme di assunti unici, o presupposizioni, dei quali due sono centrali. Questi sono:


a) la mappa non è il territorio;


b) la vita è sistemica.


Alfred Korzybski usava una metafora per descrivere la prima di queste presupposizioni. Suggeriva che la nostra esperienza interna del mondo è come una mappa e che questa mappa non è mai uguale al mondo reale che è il “territorio”. Faceva l’esempio di una mappa che include le città di Parigi, Dresda e Varsavia. In una mappa funzionale, Dresda è posizionata tra Parigi e Varsavia, e rappresenta il nesso che esiste col guidare da un posto all’altro attraverso il territorio reale. Nella migliore delle ipotesi, una mappa può contenere collegamenti simili al territorio reale, ma ovviamente la mappa avrà sempre delle differenze dal territorio. Per esempio, la mappa non avrà mai tutti i bordi delle strade dettagliati che si trovano nel territorio reale. Questo significa che nessuna mappa, incluso l’insieme di mappe che sono arrivate a essere chiamate PNL, è “reale”. Alcune mappe sono più funzionali di altre per specifici risultati (come una mappa della metropolitana può essere più funzionale di una mappa stradale per attraversare una grande città, nonostante non sia più reale di una mappa stradale).


La seconda presupposizione di base della PNL deriva dal lavoro di Gregory Bateson. Bateson usava l’analogia di un uomo che vuole abbattere un albero con un’ascia per spiegare la natura della realtà basata sul sistema. Bateson faceva notare che, per tagliare con precisione, l’uomo aveva bisogno di prestare attenzione a dov’era l’ultimo taglio. Si potrebbe anche dire che il prossimo taglio sia il risultato delle specifiche proprietà dell’ascia; quanto è pesante, quanto è ben bilanciata. Così si potrebbe anche dire che l’ascia controlla il taglio, che controlla l’uomo. In realtà, Bateson mette in evidenza che il taglio dell’albero è un sistema: un processo interconnesso in cui ogni parte risponde alle azioni di altre parti e le influenza a sua volta. Descrivere questo sistema semplicemente come causa ed effetto (per esempio affermare che l’uomo provoca l’abbattimento dell’albero) può essere funzionale per la comunicazione, ma poco per un uso scientifico. Perfino le divisioni arbitrarie tra uomo, ascia e albero sono una mera semplificazione della realtà per soddisfare il nostro stile comunicativo.


La situazione è molto più complessa di quanto si pensi, perché Bateson mette in risalto che le descrizioni di tutti i sistemi hanno un significato solo nel contesto. L’azione dell’uomo con l’ascia e l’albero non può essere compresa senza sapere, per esempio, come l’uomo è arrivato a tagliare l’albero. Se questo lavoro consiste nel tagliare alberi, forse viene detto di tagliare un certo tipo di albero, o a una certa velocità. Anche quegli elementi influenzano le azioni nel sistema uomo-ascia-albero (che noi ora abbiamo bisogno di considerare come sistema azienda-supervisore-uomo-ascia-albero). Potremmo continuare all’infinito. Nel “mondo mentale” della comunicazione umana ordinaria, mettiamo una cornice intorno all’area che stiamo considerando. Quella cornice include il tempo in cui ci pensiamo (per esempio, la situazione uomo-ascia-albero inizia con il sollevamento dell’ascia da parte dell’uomo, con la crescita dell’albero fino a una certa altezza, o con il taglio che taglia il tronco) e l’area spaziale (consideriamo la foresta, l’area dell’albero, l’area del taglio o l’ecosistema). Possiamo collegare questa idea con la prima presupposizione della PNL (la mappa non è il territorio), considerando che nuove cornici permettono di creare nuove mappe della realtà e così nuove scelte circa le nostre azioni. Questo “reframing” (reincorniciamento) dell’esperienza, per usare un termine di Bateson, è basilare nella PNL e nel libro che stai leggendo.


1.5 PNL e cervello: uso del sistema sensoriale


Se questo è ciò che fa la PNL, in che modo indica come possiamo identificare gli schemi grazie ai quali le persone di successo raggiungono i loro risultati? Prestando attenzione ai dettagli di come le persone usano il loro cervello. Tutto ciò che noi sperimentiamo del mondo ci arriva attraverso i canali neurologici dei nostri sistemi sensoriali. La più grande trascendenza spirituale e i momenti più teneri di vita interpersonale sono “esperienze” (trasformati in esperienze interne) quali immagini (visivo), suoni (auditivo), sensazioni corporee (cinestesico), gusti (gustativo), odori (olfattivo) e i simboli imparati come le parole (digitale), tutti dentro il nostro cervello. Quelle esperienze, inoltre, possono essere ricordate (rimesse insieme) dall’uso della stessa informazione sensoriale. Facciamo un semplice esempio.


Pensa a un limone fresco. Immaginalo davanti a te ora, e senti quali sensazioni ti dà quando lo afferri. Prendi un coltello e tagliane uno spicchio, e ascolta il suono leggero e il succo che schizza. Annusa il limone come se portassi alla bocca e mordessi lo spicchio. Assapora il gusto aspro del frutto.


Se hai realmente immaginato di fare tutto ciò, potresti iniziare a salivare. Perché? Perché il tuo cervello ha seguito le tue stesse istruzioni e ha pensato, visto, ascoltato, sentito, annusato e assaporato il limone. Richiamando le informazioni sensoriali, hai ricreato l’intera esperienza del limone, cosicché il tuo corpo ha risposto al limone che hai creato. Il tuo cervello ha considerato il limone immaginario come se fosse reale e si è predisposto alla salivazione per digerirlo. Vedere, ascoltare, sentire, annusare e assaporare sono “linguaggi” naturali del cervello. Ognuno di loro ha un’area specializzata del cervello che processa quel senso. Un altro termine della PNL per questi sensi è “modalità”. Quando usi queste modalità, accedi agli stessi circuiti neurologici che usi per sperimentare un limone vero, con il risultato che il tuo cervello considera ciò a cui pensi come “reale”.


Comprendere questo processo delinea immediatamente un bel numero di sfide nei nostri clienti di coaching. Le persone con disordini da stress post traumatico (DPTS) vanno in panico quando ricordano eventi passati che li hanno traumatizzati, usano lo stesso processo del “pensiero del limone fresco” per ricreare ricordi vividi e terrificanti flashback di questi eventi traumatici. Sapendo come i circuiti cerebrali funzionano, ci mostrano anche diversi modi per risolvere il problema.


La nostra percezione del mondo è un processo complesso attraverso il quale noi interagiamo con l’informazione rilasciata dalle nostre modalità sensoriali. Il biochimico Graham Cairns Smith sottolinea che ci sono aree della corteccia cerebrale (il cervello esterno) specializzate nell’elaborare le informazioni ricevute da ciascuno dei sensi, classifica le modalità come olfattive, gustative, somatosensoriali, auditive e visive, nonostante non ci sia una diretta connessione tra l’organo di senso (la retina dell’occhio, per esempio) e l’area specializzata del cervello che processa quel senso. La corteccia è l’area esterna del cervello e ogni senso ha un’area specilizzata in essa. La corteccia visiva, per esempio, è nella parte posteriore del cervello. Un gran numero di ricostruzioni deve avvenire in altre parti, prima che il dato sensoriale puro e semplice arrivi all’area della corteccia in cui noi possiamo percepirlo.


Considera per esempio il caso della vista; gli impulsi dalla retina dell’occhio vanno prima al corpo genicolato laterale (vedi l’immagine successiva), dove interagiscono con i dati provenienti da altri sistemi cerebrali. I risultati sono poi inviati alla corteccia visiva, dove la “vista” è organizzata. Solo il 20% del flusso delle informazioni che arrivano al corpo genicolato laterale arriva dall’occhio. La maggior parte dei dati, che sarà organizzata come vista, viene da aree come l’ipotalamo, posizionato al centro del cervello che ha un ruolo chiave nella creazione delle emozioni (Maturana e Varela). Il nostro stato emotivo condiziona maggiormente le cose che vediamo rispetto a quello che è davanti ai nostri occhi. Una persona affamata nota il cibo, una persona spaventata noterà il pericolo. Nella terminologia PNL, questa comprensione è racchiusa nella presupposizione “La mappa non è il territorio”. La mappa che il tuo cervello crea del mondo non è mai uguale al mondo reale.


Il nostro cervello ha un modo molto specifico di incorporare le informazioni emotive nella realtà che stiamo guardando. L’informazione emozionale è “codificata” visivamente (e attraverso gli altri sensi) come il risultato di specifiche distinzioni dettagliate fatte all’interno della corteccia. All’interno della corteccia visiva ci sono diverse aree che processano le “qualità” come il colore, la luminosità e la distanza. Quando hai fame, il cibo spesso appare più grande e luminoso (i pubblicitari televisivi lo sanno e nelle pubblicità mettono il cibo più grande e luminoso). In PNL queste qualità sono conosciute come “submodalità” visive (perché sono prodotte in piccole sottosezioni della modalità visiva).


Le prime 14 submodalità visive classificate da Richard Bandler furono:


• colore


• distanza


• profondità


• durata


• nitidezza


• contrasto


• prospettiva


• movimento


• velocità


• tonalità


• trasparenza


• proporzioni


• orientamento


• posizione sullo sfondo o in primo piano


Al fine di spiegare come queste submodalità codifichino le informazioni emozionali, facciamo riferimento allo studio condotto da Emily Balcetis, un professore associato alla NYU’s Department of Psycology e da David Dunning, professore di Psicologia della Cornell University. Durante tale studio, ai volontari partecipanti era stato chiesto di spingere un cuscino verso delle card regalo poste sul pavimento (del valore di 25$ o di 0$). Ai volontari era stato anche detto che avrebbero ricevuto in premio la carta sulla quale il cuscino si fosse andato a posizionare. Di fatto, venne osservato che i volontari si ritrovavano a spingere il cuscino molto più lontano nel caso di card del valore di 0$ e molto più vicino nel caso di card da 25$. In altre parole quando cercavano di aggiudicarsi le carte del valore più alto i volontari spostavano il cuscino con meno forza, perché le carte regalo più appetibili venivano viste molto più vicine di quelle che non desideravano. I risultati di tale esperimento sono chiari: quando vogliamo qualcosa, tendiamo a considerarlo fisicamente più vicino di ciò che non vogliamo. Avvicinare un oggetto a noi nella nostra immaginazione ci permette di considerarlo più importante, maggiormente appetibile. Questa è poi la base di molte tecniche della PNL quali lo “swish visivo”, in cui l’immagine di un sé futuro desiderato viene spostata velocemente più vicino e diventa più luminosa.


Una delle più importanti submodalità è la differenza nella consapevolezza visiva creata uscendo da un’esperienza ricordata o immaginata che è quello che la PNL chiama “dissociazione”; mentre se si entra nell’esperienza si dice “associazione”. Allenare il cervello a dissociarsi dagli eventi traumatizzanti è la chiave del cambio di submodalità, come dimostrato dalla ricerca di Brad Bushman e Dominik Mischkowski. I due studiosi sottoposero agli studenti della ricerca una situazione destinata a evocare rabbia e ansia. Poi chiesero agli studenti di rivedere gli eventi. Ad alcuni studenti fu detto di adottare una prospettiva associata (“vedi la situazione che si svolge attraverso i tuoi occhi come se stesse accadendo a te di nuovo”) e poi di analizzare le loro sensazioni sull’evento. Ad altri fu detto di usare una prospettiva dissociata (“esci dalla situazione e mettiti in un punto in cui puoi vedere l’evento che si svolge da una certa distanza… guarda la situazione come se stesse accadendo daccapo a una certa distanza da te) e di analizzare le loro sensazioni. Al terzo gruppo, di controllo, non fu detto come visualizzare la scena e di analizzare le loro sensazioni. Ad ogni gruppo fu detto di rivedere la scena nella loro mente per 45 secondi. I ricercatori poi testarono i partecipanti sui pensieri aggressivi e le sensazioni di rabbia. La differenza fu drammatica; gli studenti che si erano dissociati erano sostanzialmente meno stressati e meno arrabbiati. Questo prendere le distanze è la base della famosa tecnica definita “la cura veloce delle fobie” della PNL.


Nel suo libro “The Trauma Trap”, il dottor David Muss (MD) documenta il suo uso esteso di questa cura veloce delle fobie della PNL con persone affette dal disturbo da stress post traumatico DPTS. Un poliziotto coinvolto nella strage allo stadio di Hillsborough descrive come i suoi flashback (improvvisi orribili ricordi del trauma), insonnia e abuso di alcool scomparvero dopo due sessioni. Una paziente (Barbara Drake) raccontò come in una sessione con il dottor Muss avesse risolto i flashback e gli altri sintomi derivanti da un’esperienza di abuso sessuale. Muss racconta: “So che ha funzionato per tutti i pazienti con i quali ho avuto a che fare finora, senza eccezioni” (Muss, “The trauma trap”). Muss fece uno studio pilota con 70 membri del West-Midlands Police Force, che avevano assistito a uno dei maggiori disastri aerei, quello di Lockerbie; di questi, 19 mostravano il Disturbo DPTS. Il periodo tra il trauma e il trattamento variò dalle sei settimane ai dieci anni. Tutti i partecipanti riportarono che dopo una media di tre sessioni erano completamente liberi da ricordi invasivi e altri sintomi del DPTS. Il tempo di verifica dei risultati spaziò dai tre mesi ai due anni e tutti i miglioramenti furono mantenuti nel tempo. Prima che nascesse la PNL, negli anni Sessanta, i ricercatori avevano già capito che ogni sistema sensoriale ha un’area preposta nel cervello e che le persone hanno preferenze nell’uso dei diversi sistemi sensoriali. Nella loro prima presentazione della PNL nel 1980, Dilts, Grinder, Bandler e DeLozier sottolinearono che tutta l’esperienza umana può essere codificata come una combinazione di sensazioni visive, auditive, cinestesiche e olfattivo/gustative interne ed esterne. Gli sviluppatori della PNL notarono che processiamo le informazioni con parole, le quali hanno uno specifico sistema neuronale che le processa, simile a un sistema sensoriale. Descrissero questo tipo di informazione verbale come “digitale auditivo” distinguendolo dall’input auditivo che riceviamo, per esempio, nell’ascoltare la musica o il suono del vento.


Lo schema standard dei “segnali oculari d’accesso” (vedi figura) mostra che pensare visivamente porta lo sguardo in alto; il pensiero auditivo ai lati e il pensiero cinestesico in basso. Nota come l’auditivo digitale sia posizionato in basso a sinistra (suggerendo che tutti i segnali d’accesso su quel lato possono corrispondere all’emisfero dominante, dove è noto sono processate le abilità linguistiche). Nei soggetti mancini, questo schema oculare è invertito in almeno il 50% dei casi.


I movimenti oculari sono indicazioni dell’area del cervello dalla quale una persona sta accedendo all’informazione. Altro aspetto del pensiero è la modalità sensoriale che “processa” o “rappresenta” le informazioni in entrata. Accesso e rappresentazione non sono sempre eseguiti con lo stesso sistema sensoriale. Una persona può guardare un quadro bellissimo (accesso visivo) e pensare a come la fa sentire (rappresentazione cinestesica). La rappresentazione che le persone fanno della loro esperienza attraverso un particolare linguaggio può essere definita dalle parole (predicati) che usano per descriverla. Per esempio, qualcuno potrebbe dire: “Vedo cosa intendi” visivamente, “Sono parole che sento” auditivamente, o “Ora ho afferrato” cinestesicamente. La persona che guarda il bel dipinto e lo rappresenta cinestesicamente potrebbe dire: “Quel quadro trasmette calore, i colori lo attraversano fluidi”. La sua esperienza del quadro riguarda, in questo caso, la temperatura e il movimento.
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Ogni cosa nel cervello e nel sistema nervoso funziona in entrambe le direzioni. Se la zona A agisce sulla zona B, anche la zona B agisce sulla zona A. Abbiamo precedentemente visto che il cambio di submodalità influenza se ti piace o no il quadro, allo stesso modo cambiare la sensazione di eccitazione cambierà le submodalità della tua immagine. Ugualmente, se pensare visivamente fa spostare lo sguardo in alto, così spostare lo sguardo in alto ti aiuterà a visualizzare. Nello specifico, guardare in alto a sinistra (per la maggior parte delle persone) aiuterà a richiamare immagini viste in precedenza. Il dottor F. Loiselle della University of Moncton a New Brunswick, Canada lo ha testato. Loiselle selezionò 44 persone con capacità medie di compitazione (spelling), determinate con un test di preselezione sulla memorizzazione di parole prive di senso. A queste 44 persone fu richiesto di memorizzare un altro gruppo di parole senza senso, elencate sullo schermo di un computer. Per l’esperimento le 44 persone furono divise in quattro sottogruppi.


• gruppo uno fu detto loro di visualizzare ogni parola del test, mentre guardavano in alto a sinistra;


• gruppo due fu detto loro di visualizzare ogni parola guardando in basso a destra;


• gruppo tre fu detto loro di visualizzare ogni parola (senza alcun riferimento alla posizione degli occhi);


• gruppo quattro fu detto semplicemente di studiare le parole per memorizzarle.


I risultati subito dopo il test furono che il Gruppo uno (chi aveva realmente guardato in alto a sinistra più degli altri, ma nello stesso lasso di tempo) migliorò la capacità di fare lo spelling del 25%, il Gruppo due peggiorò il proprio spelling del 15%, il Gruppo tre migliorò le proprie capacità del 10% e il Gruppo quattro registrò lo stesso livello precedente.


Questo suggerisce che guardare in alto a sinistra (Visivo ricordato in termini PNL) migliora il ricordo delle parole da pronunciare, ed è due volte più efficace che insegnare agli studenti a visualizzare semplicemente le parole. Inoltre, guardare in basso a destra (cinestesico in termini PNL) pregiudica l’abilità di visualizzare le parole. Fu interessante notare che in un test finale qualche tempo dopo (test di memoria), i punteggi del Gruppo uno rimasero costanti, mentre i punteggi del gruppo di controllo, il Gruppo quattro, scesero vertiginosamente di un ulteriore 15%, una discesa coerente con gli studi sull’apprendimento standard. La differenza di risultato in termini di memorizzazione delle parole per questi due gruppi fu del 61%.


1.6 PNL e cervello: strategie


Per raggiungere qualsiasi risultato, come il rilassamento, ognuno di noi ha una sequenza preferita di “rappresentazioni” sensoriali da attraversare. Per qualcuno, immaginare una bella scena è la parte più efficace della sua strategia di rilassamento. Per altri, la strategia che funziona meglio è ascoltare musica rilassante, per altri ancora è semplicemente prestare attenzione al proprio respiro, rallentarlo e sentire la sensazione di benessere che aumenta.


Il concetto di strategia fu definito nel libro “Neuro-Linguistic Programmig Vol. 1” (Programmazione Neuro Linguistica Vol. 1) (Dilts et Alia). In questo libro, gli sviluppatori della PNL affermano: “Gli schemi di base dai quali i modelli del comportamento umano si formano sono i sistemi percettivi attraverso i quali i membri delle specie operano nel loro ambiente: visivo (vista), auditivo (udito), cinestesico e olfattivo/gustative (sensazioni corporee). Noi postuliamo che tutta la nostra esperienza in corso può essere utilmente codificata come combinazione di queste categorie sensoriali.” Così, l’esperienza umana è descritta in PNL come una sequenza di rappresentazioni interne nei sistemi sensoriali.


Questi sensi sono rappresentati in PNL con le sigle di:


• V (visivo)


• A (auditivo)


• K (cinestesico)


• O (olfattivo)


• G (gustativo)


Per essere più precisi, il senso visivo includeva il:


• “visivo ricordato”, quando ricordo un’immagine vista con i miei occhi (Vr);


• “visivo costruito”, quando creo un’immagine che non ho mai visto prima (Vc);


• “visivo esterno”, quando guardo fuori, nel mondo reale (Ve).


Così se guardo in alto e vedo un cielo blu, e poi ricordo di essere su una spiaggia, e mi sento bene, la sequenza sarà: (Ve) → (Vr) → K. Nota che a ogni passaggio avevo tutti i miei sensi in funzione (potevo perfino sentire il mio corpo che guardava in alto), ma la mia attenzione si spostava da un senso all’altro in sequenza. Anche i sensi digitali (pensare per simboli come, per esempio, le parole) sono stati incorporati nella sequenza di questa strategia di PNL e in questo modo possiamo descrivere una delle strategie più comuni che le persone usano per creare uno stato di depressione: Ki→ Ad→ Ki→ Ad (provano una sensazione fisica fastidiosa; dicono a loro stessi che dovrebbero sentirsi meglio; verificano come si sentono in quel momento, dopo essersi fatti la ramanzina; si rimproverano per il modo in cui si sentono e ripetono questi passaggi fino alla nausea!).


Gli sviluppatori di PNL usavano il modello T.O.T.E. (Test-Operate-Test-Exit) per dare un’ulteriore spiegazione su come mettiamo in sequenza le rappresentazioni sensoriali. Il “TOTE” fu sviluppato dai ricercatori in campo neurologico George Miller, Eugene Galanter e Karl Pribram, come modello per spiegare come si verificavano comportamenti complessi. Gli studi originari di Ivan Pavlov avevano mostrato che dei comportamenti semplici possono essere prodotti attraverso un ciclo di stimolo-risposta. Quando i cani di Pavlov udivano il suono del diapason (lo stimolo; o in termini PNL un’àncora), producevano più saliva (risposta). Ma nel comportamento di un cane c’è qualcosa di più dello stimolo-risposta.


Per esempio, se un cane vede un intruso all’ingresso del suo spazio (stimolo/àncora), può abbaiare (risposta). Tuttavia, non abbaia per sempre. Prima controlla per vedere se l’intruso è andato via. Se l’intruso è andato via, smette di abbaiare e torna alla sua cuccia. Se l’intruso è ancora lì, può continuare con quella strategia, o passare a un’altra risposta, come, per esempio, mordere l’intruso. Miller, Gallanter e Pribram percepirono che questo tipo di sequenza non era adeguatamente spiegata nel semplice modello stimolo-risposta di Pavlov. Nel modello di Miller e Pribram, il primo stimolo (vedere l’intruso) è il “Test”, lo stimolo (la prima T del “TOTE”, che Pavlov chiamava stimolo e in PNL è detto “àncora”) per innescare nel cane la strategia “fare-scappare-l’intruso”. Ovviamente, l’intensità della submodalità del grilletto è ciò che realmente attiva la strategia (in questo caso la presenza dell’àncora). L’abbaiare, in quanto tale, è l’“Operazione” (O). Verificare che l’intruso sia andato via (verificare, quindi, che le submodalità si siano ridotte) è il Test (la seconda T). Tornando alla propria cuccia il cane “Esce” dalla strategia (E). Tutto questo potrebbe essere scritto come Ve → Ke→ Ve/Vc→ Ke. Notate che la fase di verifica (Test) consiste nel confrontare il risultato dell’operazione (ciò che il cane può vedere dopo aver abbaiato) con il risultato desiderato (ciò che il cane immagina di vedere, cioè una persona che scappa). Nella sequenza, il confronto è espresso dal simbolo slash /.


Facciamo un altro esempio. Quando ascolto alla radio della musica che mi piace molto (test o àncora), mi avvicino alla radio e alzo il volume (operazione). Una volta che la musica suona a un volume che gradisco (test), siedo di nuovo e ascolto. La strategia, inclusa la parte finale in cui ascolto (che è un’altra intera strategia), è Ae → Ke→ Ae/Ar→ Ke→ Ae.


Per tornare alla strategia della depressione su menzionata, possiamo schematizzarla in questo modo: Ki→Ad → Ki / Kc→ Ad. Il primo Ki è il test, lo stimolo o àncora che dà inizio alla strategia. La persona prova una leggera sensazione fisica spiacevole. Il passo successivo, Ad, avviene quando parla a se stessa e si rimprovera per la sensazione che prova. Poi compara la sensazione che prova internamente in quel momento (dopo essersi rimproverato) con la sensazione che provava prima (Ki / Kc). Notando che si sente peggio, si rimprovera di nuovo (l’uscita finale Ad). La sensazione di depressione può essere ritenuta come il risultato della ripetizione di questa strategia, detta “ruminazione” da coloro che studiano il problema (Seligman).


Una volta che abbiamo capito che ogni risultato che una persona raggiunge è, in realtà, il risultato di una strategia che inizia con un test, con uno stimolo, e che porta la persona ad agire e a verificare quelle azioni, abbiamo una serie di nuove scelte per cambiare il modo in cui la persona stessa segue la strategia e quindi il risultato che ottiene.


Gli stati emozionali sono più precisamente considerati come “meta” rispetto ai sistemi rappresentazionali. Sono molteplici, coinvolgono tutte le parti del cervello e rendono conto dell’intera gamma di rappresentazioni e di risposte fisiologiche presenti. I nostri stati meta-commentano e alterano le rappresentazioni (dai sensi primari ai sensi digitali) “davanti a loro”. Per esempio, quando una persona è arrabbiata, può realmente essere impossibilitata fisicamente ad ascoltare il suo partner o a dire al proprio coniuge quanto lo ami. L’interferenza degli stati emotivi riduce il volume degli impulsi uditivi esterni. Questo spesso porta a seguire una strategia completamente differente! Per dirla in un altro modo, lo “stato” determina quali strategie troviamo facili da seguire e quali siamo incapaci di seguire bene.


Le strategie sono comportamenti appresi, innescati da una specifica rappresentazione sensoriale (uno stimolo). Cosa significa “appreso”? Il cervello umano è composto da circa cento miliardi di cellule nervose o neuroni. Queste cellule sono organizzate in reti atte a gestire compiti specifici. Quando una qualunque esperienza accade nella nostra vita, vengono create nuove reti neuronali per registrare quell’evento e il suo significato. Per creare queste reti, i neuroni sviluppano un apparato di nuovi dendriti (connessioni ad altri neuroni). Ogni neurone ha più di 20.000 dendriti, che lo connettono simultaneamente a centinaia di reti neuronali differenti.


Steven Rose fornisce un esempio con la sua ricerca sui pulcini appena nati. Dopo aver mangiato perline argentate con un rivestimento di una sostanza amara, i pulcini imparavano a evitarle. Una beccata è sufficiente a causare l’apprendimento. Rose dimostrò che le cellule del cervello dei pulcini cambiano istantaneamente, sviluppando 60% in più di dendriti nei successivi 15 minuti. Queste nuove connessioni avvengono in una area specifica, che potremmo chiamare la “rete neuronale della perlina amara”. Queste reti neuronali contengono ora un’importante nuova strategia. La strategia è innescata ogni volta che il pulcino vede un oggetto da beccare della stessa forma e della stessa misura di quella perlina. Questa, naturalmente, è una strategia visiva. Lo stimolo (cioè vedere un piccolo oggetto sferico) è Visivo esterno (Ve) e l’operazione (verificare il colore) è anch’esso Visivo esterno (Ve). Il pulcino poi compara il colore dell’oggetto che ha trovato con quello dell’orribile perlina accedendo al suo visivo ricordato (Ve / Vr) e basa su quel test la scelta di beccare o allontanarsi (Ke). Schematizzeremo questa strategia nel seguente modo: Ve → Ve→ Ve / Vr →Ke.


Ovviamente, più strategie apprendiamo, più reti neuronali formiamo nel nostro cervello. La ricercatrice californiana Marion Diamond e il suo collega dell’Illinois Dr. William Greenough hanno dimostrato che i ratti in “ambienti arricchiti” accrescono le connessioni dendritiche del 25% rispetto alla norma, poiché formulano centinaia di nuove strategie. Studi autoptici sugli esseri umani confermano il processo. Gli studenti laureati hanno il 40% delle connessioni dendritiche in più rispetto a chi ha abbandonato gli studi alle scuole superiori, e gli studenti che hanno affrontato ulteriori sfide hanno punteggi ancora più alti (Jacob et alia).


In che modo i messaggi passano da un neurone all’altro nel cervello? La trasmissione degli impulsi tra neuroni e dendriti avviene attraverso centinaia di specifiche sostanze chimiche chiamate “neurotrasmettitori”; sostanze come la dopamina, la noradrenalina (norepinefrina), acetilcolina. Queste sostanze chimiche fluiscono da una cellula all’altra, trasmettendo messaggi attraverso le “sinapsi” o gli spazi tra di esse. Senza queste sostanze chimiche, la strategia immagazzinata nella rete neuronale non può essere messa in atto.


La particolare miscela di sostanze chimiche presenti quando si forma una rete neuronale deve essere ricreata affinché quella stessa rete neuronale venga pienamente riattivata e affinché quella strategia venga messa in atto così come era in origine. Se ci si arrabbia, per esempio, quando si verifica un evento nuovo, si hanno livelli di noradrenalina più alti. Gli eventi futuri che provocheranno un rialzo dei livelli di noradrenalina ri-attiveranno quella rete neuronale e la strategia usata. Con il risultato che il nuovo evento sarà connesso al precedente dai dendriti e ci sarà addirittura una tendenza a confondere il nuovo evento con il precedente. Se la tata della mia infanzia urlava contro di me e mi diceva che ero stupido, probabilmente sono entrato in uno stato di paura, e ho immagazzinato quel ricordo in una rete neuronale molto importante. Quando da adulto qualcun altro griderà contro di me, io accederò allo stesso stato di paura, come se ri-vivessi l’evento originale e potrei perfino udire una voce che mi dice che sono stupido.


Questo è chiamato “state-dipendent memory and learning” (memoria e apprendimento stato-dipendente) o SDML. I nostri ricordi e apprendimenti, le nostre strategie, sono dipendenti dallo stato in cui ci troviamo quando li creiamo. Da quando si crea il sistema, ciò che vediamo, udiamo, annusiamo, assaporiamo o tocchiamo può anche “innescare” o “ancorare” uno stato mentale attivando una rete neuronale installata quando è già presente uno stimolo sensoriale, come scoprì Pavlov. In una ricerca pubblicata in Germania da Horts Reckert descrive come in una sessione fu capace di rimuovere l’ansia da esame a degli studenti usando la semplice tecnica dell’ancoraggio, basata su questo principio. Aveva fatto rievocare agli studenti un momento molto rilassante, premendo, nello stesso momento, su uno specifico punto della loro mano, cioè aveva “ancorato” l’evento e poi aveva esercitato la stessa pressione sulla loro mano nel momento in cui pensavano alla situazione sfidante. Questa pratica aveva connesso la sensazione di rilassamento al trovarsi nell’aula dell’esame. Questo è lo stesso principio che si vive quando si ascolta una canzone alla radio che ricorda le sensazioni che si avevano anni fa quando la canzone era stata trasmessa per la prima volta.


Per ricapitolare quanto abbiamo imparato sul cervello finora in questo capitolo, si potrebbe dire che tutti i successi, e molte delle sfide, possono essere descritti in termini di strategie che le persone usano nel loro cervello. Queste strategie possono essere descritte come sequenze apprese di risposte visive, auditive, cinestesiche, olfattivo-gustative e auditive digitali. Esse possono essere modificate semplicemente testando una nuova strategia, ancorando o innescando una strategia prendendola da una situazione più funzionale, o cambiando le submodalità dell’esperienza per attivare strategie differenti.


1.7 PNL e cervello: strategie inconsce


Per un certo tempo i ricercatori hanno saputo che i processi decisionali migliorano se la persona fa una pausa interrompendo il compito in cui è impegnata. Nel 2013, la ricerca sul brain imagining (la visualizzazione del cervello) condotta dalla Carnagie Mellon University (CMU), pubblicata sulla rivista “Social Cognitive and Affective Neuroscience”, mostrò che le regioni del cervello responsabili dei processi decisionali continuano a essere attive anche quando il cervello conscio è distratto da un compito differente. La ricerca fornì una delle prime prove di ciò mostrando come il cervello inconsciamente processi le informazioni decisionali in modo da migliorare gli stessi processi decisionali. “Questa ricerca inizia a svelare il mistero del nostro cervello inconscio e dei processi decisionali”, disse J. David Creswell, professore associato di psicologia al CMU’s Dietrich College of Humanities and Social Sciences e direttore del Health and Human Performance Laboratory. “Essa mostra che le regioni del cervello deputate ai processi decisionali restano attive anche mentre il nostro cervello è impegnato in un compito totalmente diverso, come il pensare a un problema di matematica. Cosa c’è di più intrigante dello scoprire che i partecipanti non hanno alcuna consapevolezza del fatto che il loro cervello sta lavorando sui processi decisionali mentre sono impegnati in un compito completamente diverso?” (Cresswell et alia).


Questo tipo di processo inconscio è utilizzato in diverse tecniche di PNL basate sull’ipnoterapia, come la Terapia dei Nuclei Profondi, la Time Line TherapyTM (la terapia con la Time Line) e l’ipnoterapia Ericksoniana. Un vasto campo della ricerca dimostra il potere terapeutico della comunicazione con la “mente inconscia” nello stato alterato di ipnosi o trance. Gli studi dimostrano che le suggestioni prodotte in ipnosi possono superare quelle che avrebbero potuto essere considerate “condizioni congenite incurabili”. Per esempio, il British Medical Journal nel 1952 pubblicò uno studio su ragazzi di 16 anni affetti da eritrodermia ittiosica congenita; la loro pelle era coperta da uno strato calloso che secerneva liquidi nelle giunture. In una settimana di ipnosi consecutiva, piccole aree del corpo furono liberate da questo problema e questo risultato si estese al resto del corpo durante la seconda settimana. (Crasilneck; Hall).


Ernest Rossi sviluppò un modello di ipnosi basato su reti neuronali stato-dipendenti. Affermò: “Tutti i metodi di guarigione mente-corpo e l’ipnosi terapeutica operano accedendo e reincorniciando i ricordi stato-dipendenti e apprendendo sistemi che codificano sintomi e problemi” (Rossi; Cheek). In questo modo, le aree della mente precedentemente conosciute come “subconscio” o “inconscio” sono ora conosciute come semplici reti neuronali dissociate dalla consapevolezza usuale dovuta allo stato emotivo molto diverso in cui erano state codificate. Con tali reti neuronali si può comunicare ri-stabilendo lo stato in cui erano state codificate (cioè creando uno stato alterato o “trance”). Rossi pone in rilievo che tali reti neuronali sono spesso debolmente connesse alla corteccia e alle aree dell’auditivo digitale (verbale) del cervello. Suggerisce che è più facile comunicare con le reti neuronali ricevendone segnali, usando i movimenti delle dita o altri movimenti simili del corpo. Questi sono chiamati segnali “ideomotori” in letteratura, perché le idee della rete neuronale sono trasferite direttamente nelle risposte motorie senza “pensiero cosciente”.


Il coautore dei libri di Ernest Rossi, David Cheek, ha condotto un gran numero di ricerche sui fenomeni ideomotori. Ha dimostrato, per esempio, che era capace di evocare movimenti delle mani per “sì” e “no” in risposta alle sue domande a 1000 pazienti ospedalieri sotto anestesia totale (Cheek). Milton Erickson per primo imparò a creare “segnali ideomotori” da Leslie Le Cron negli anni Venti del secolo scorso. Usava diversi metodi come i movimenti delle mani, i ticchettii delle dita, i cenni del capo, i movimenti di un pendolo sospeso fra le dita. Il metodo di Erickson per indurre segnali ideomotori, come il suo metodo di induzione ipnotica, era unico per ciascun cliente con il quale lavorava. Descriveva le sue conversazioni con loro come un processo di “utilizzo”. Gli specifici schemi linguistici da lui usati, per facilitare la trance, furono analizzati da Bandler e Grinder e definiti “Milton Model”. Molto del suo linguaggio era basato su presupposizioni. Per esempio, Erickson poteva dire a un cliente: “Sei in uno stato di trance più profondo ora di quando ti sei addormentato o questa è una trance più lieve?” Nel dare una risposta alla domanda, che sia “sì” o “no”, il cliente deve presupporre di essere già in trance.


Il cervello ricorda la sequenza degli eventi della vita in un’area chiamata ippocampo, usando quella che in PNL è detta “Time Line” (linea del tempo); è una metafora spaziale in cui gli eventi sono considerati come se accadessero lungo una linea che si allunga in una direzione verso il passato e in un’altra verso il futuro. Esempi di questo modo di organizzare mentalmente gli eventi si riscontrano nel linguaggio di ogni giorno; per esempio quando diciamo: “Ho intenzione di lasciarmi questa esperienza alle spalle”, oppure: “Non vedo l’ora di rivederti”. Questo insieme di distinzioni submodali per il tempo fu descritto la prima volta da Connirae e Steve Andreas. Da allora, una serie di altri Practitioner in PNL hanno sviluppato diversi modi di lavorare con la capacità di codifica dei ricordi del cervello. Tra questi il “reimprinting” e il “cambiamento della storia personale” (Dilts, Hallbom e Smith) e la terapia con la Time Line TherapyTM (James e Woodsmall). Queste tecniche, come l’integrazione delle parti, sembrano avere un effetto significativo sulle condizioni di salute fisica. Tendono a far vedere gli eventi traumatici originari da una prospettiva temporale nuova e, al tempo stesso, a far accedere a risorse emozionali da altri ambiti della vita della persona.


In Danimarca, fu effettuato uno studio della durata di un anno (da maggio 1993 a maggio 1994) sul trattamento degli asmatici con la Time Line TherapyTM. I risultati furono presentati in numerose conferenze in Europa, tra cui la Danish Society of Allergology Conference (nell’agosto del 1994) e la European Respiratory Conference (Nizza, Francia, ottobre 1994). Lo studio fu condotto da Jorgen Lund, un medico generico e da Hanne Lund, Master Practitioner in PNL, originaria di Herning, in Danimarca. I pazienti furono selezionati tra quelli di otto medici generici, trenta furono inclusi nel gruppo di intervento PNL e sedici nel gruppo di controllo. Tutti ricevevano cure mediche di base compresi i medicinali. La maggior parte non aveva mai sentito nominare la PNL prima d’allora e molti erano del tutto scettici a riguardo. La loro motivazione a sperimentare la PNL era davvero bassa. Il gruppo d’intervento partecipò a una giornata iniziale di introduzione alla PNL e alla terapia con la Time Line e poi furono coinvolti in interventi di PNL per una durata che variò dalle tre alle trentasei ore (in media 13). Il focus degli interventi di PNL non riguardò principalmente l’asma; si concentrò piuttosto sullo stile di vita delle persone. Gli effetti si ebbero sia sulla vita delle persone in generale, sia sul loro stato di salute compresa l’asma. I pazienti tendevano a descrivere il loro cambiamento soggettivo come un qualcosa che li aveva messi in grado di essere “più aperti”, o aveva dato loro una “forza colossale e autostima”, “una nuova vita” e via dicendo.
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