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La comunicacion

Concepto de comunicacion
¢Por qué es importante saber comunicarse?

¢ Qué significa comunicacion?

La comunicacion es un ciclo o circulo que se realiza entre dos 0 mas individuos. Cuando uno
se comunica con otra persona, escucha su respuesta y reacciona con propios pensamientos
y sentimientos. Solamente prestando atencién al interlocutor tienes idea de lo que hara o dira
después; y tu interlocutor responde a tu conducta de la misma forma.

Todos nos comunicamos mediante palabras, calidad de voz y con el cuerpo: posturas,
gestos, expresiones. Nos comunicamos aun cuando no decimos nada y nos mantenemos
quietos. Por esto, la comunicacion esta compuesta por un mensaje que pasa de una persona
a otra. ;Como sabemos que el mensaje que damos es el mensaje que reciben los demas?

La comunicacion es mucho mas que las palabras que emitimos; éstas solo forman una
pequefia parte de nuestra expresividad como seres humanos.

De forma muy clara, el lenguaje corporal y el tono marcan una enorme diferencia en el
impacto y en el significado de lo que decimos. No es tan importante qué decimos sino cémo
lo decimos.

En la PNL y como en tantas otras disciplinas y actividades de crecimiento personal, se habla
de la importancia de la Comunicacion Eficaz.

Quien se comunica eficazmente puede obtener los siguientes beneficios:
[0 Alcanza mejor los objetivos.

[ Coordina las acciones de manera efectiva.

[0 Genera mejores instancias de negociacion.

[1 Reconoce y gestiona positivamente los conflictos.

] Inspira respeto y ejerce mayor influencia.

Valor del lenguaje verbal y no verbal
Sistemas representativos

Utilizamos nuestros sentidos externamente para percibir el mundo e interiormente para “re-
presentarnos” la experiencia a nosotros mismos.

El que tenga oidos... El lenguaje verbal se manifiesta a través de las lenguas. Cada lengua
posee un conjunto de signos orales y muchas de ellas también sus correspondientes signos
escritos, por medio de los cuales se comunican entre si los miembros de una determinada



comunidad. Por ello se dice que el lenguaje verbal posee una doble manifestacion: lengua
oral y lengua escrita. Estos dos cédigos poseen sus diferencias.

En el primero, las sefiales son producidas vocalmente y recibidas a través del oido, es mas
espontaneo y se produce ante un interlocutor, lo que permite que entren en juego otros
elementos que no son sélo las palabras (pausas, gestos, entonaciones, interrupciones,
énfasis...).

En el segundo, se emplean signos graficos que se perciben por la vista y se utilizan, aparte
de las letras que representan los sonidos, otros signos graficos que sustituyen pausas,
entonaciones y énfasis: signos de puntuacién, signos de exclamacion y de interrogacion,
negritas, mayusculas, colores... A pesar de que hay muchos pueblos que han transmitido y
siguen transmitiendo su cultura en forma oral, la escritura ha sido decisiva en el desarrollo
cultural de la humanidad.

Para compartir

El interés que genera el estudio de la gestualidad es un campo propicio para introducir a los
nifos y a los jovenes en el mundo de la investigacion. Podrian investigar, por ejemplo, cuales
son los gestos que identifican a personas de su entorno familiar y a sus compafieros, si los
estados de animo como la rabia, la alegria, la tristeza, generan gestos diferenciadores. Asi
contribuiriamos a desarrollar en ellos su capacidad de observacion y de evaluacidon de su
comportamiento. A los jovenes se les podrian plantear interrogantes como: ¢usamos los
mismos gestos en situaciones comunicativas formales e informales?, ;en Venezuela
gesticulan de la misma manera los andinos y los caraquefios?, ¢hay diferencias entre la
gestualidad femenina y la masculina?, ¢ en relacion con los gestos, hay normas establecidas
por la comunidad cuya violacion implica una sancion social?

El que tenga ojos... El lenguaje no verbal también posee varias manifestaciones:

Las metasenales: senales comunicacionales
que el ser humano ha creado para representar

El lenguaje kinésico o cinético: sefales comu-
nicacionales que tienen que ver con los movi-
mientos, actitudes y expresiones corporales y
faciales que utilizamos los seres humanos cuan-
do interactuamos.

una realidad ya existente de modo que esa
representacion sustituya a dicha realidad. El
ser humano ha creado imagenes o represen-
taciones graficas que se conocen como iconos
y simbolos.



Las parasenales: senales comunicacionales
que reflejan la cultura a la cual se pertenece
como son el vestuario, los adornos, el maqui-
llaje, el arreglo del cabello...
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Todas estas diversas manifestaciones han dado
lugar a que se hable de muchos lenguajes: el
lenguaje de la musica, de la matematica, de la
informatica...

Dentro del lenguaje cinético, en el terreno artistico, encontramos expresiones como la danza, la
pantomima y el teatro.

Asimismo, las nuevas tecnologias han introducido gran profusion de imagenes visuales y
sonoras que todos conocemos como lenguaje audiovisual.

Interpreta mi silencio

Esta expresion resume la capacidad comunicativa del silencio. Hay silencios que son
mas elocuentes que las palabras. En el ambito teatral se reconoce y valoriza la
importancia de los silencios y de las pausas que comunican tanto como los parlamentos.
El silencio y la pausa, fundamentales en toda conversacion, implican acallar nuestras
palabras, ideas o juicios para escuchar al otro, desde ese silencio de respeto al
interlocutor. Por otra parte, el silencio es necesario para la comunicaciéon con nosotros
mismos, para estar en contacto con nuestra interioridad, para conocernos mejor.

Algo para recordar Toda persona, al interactuar, hace uso de diversas posiciones
corporales y de su gestualidad. En estos gestos y posiciones se reflejan los valores
impuestos por el contexto sociocultural que marca tales manifestaciones como
adecuadas o inadecuadas. Asi, por ejemplo, se puede caer en actitudes problematicas
al utilizar, en situaciones formales, gestos con los brazos, las manos y los dedos para
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expresar conceptos marcados por la obscenidad o por la violencia. También pueden
resultar inadecuadas diversas posiciones del cuerpo, de los brazos, de las piernas, al
sentarse, al pararse, al comer, sin tomar en cuenta las pautas impuestas en contextos
formales. Los gestos y posiciones son valorados de manera diferente en situaciones en
las que prevalezca menor o mayor confianza.

En PNL, las maneras como recogemos, almacenamos y codificamos la informacién en
nuestra mente —ver, sentir, oir, gustar y oler- se conocen con el nombre de sistemas
representativos. Son las formas en las que percibimos la realidad y la codificamos en
nuestra mente.

1 Visual: El canal visual lo utilizamos para obtener y describir todo lo que ocurre en el mundo
interno y externo. Asi, podemos hablar de colores, imagenes, podemos recordar una
situacion “viéndola”...

0 Auditivo: Este canal es el utilizado preferentemente por personas que perciben el mundo
a través de las palabras, los sonidos, la narracidén y descripcion hablada o escrita.

0 Kinestésico: Es el canal de las sensaciones, el tactil, el de la percepcion a través del
movimiento, tacto y emocion. Se reconoce cuando alguien nos habla en términos de “me
siento...”

Caracteristicas de personas Visuales, Auditivas y Kinestésicas
Se estima que un 40 % de las personas es visual, un 30 % auditiva y un 30 % Kinestésica.

Personas predominantemente (V) Visuales

Las personas entienden el mundo tal como lo ven, aprenden a través de la vista: fotografias,
esquemas, diagramas de flujo, etc. Para comunicarse utilizan verbos y expresiones que
tienen que ver con el sentido de la vision: ver, imaginar, proyectar, enfocar, punto de vista,
etc. Su aspecto fisico es generalmente esbelto, tienden a alargar el cuello y su movimiento
corporal es fijo.

Debemos evitar:
] El desorden visual y asi evitaremos romper su cadena imaginativa.
Conductas de las personas predominantemente visuales:

[ Se acuerdan de rostros, paisajes, fotografias y decoraciones.

1 Cierran los ojos y perciben la realidad por la vista.

1 Son organizados, ordenados y observadores.

[1 Se impacientan si tienen que escuchar un largo tiempo.

] Pasan de un tema a otro sin darse cuenta.

] Tienen un movimiento corporal fijo y te miran directamente a los ojos.
] Tienen buena ortografia para ellos es importante el buen aspecto.
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[ Les gusta las peliculas.
[0 Su sistema de concentracién y creacion es con los ojos hacia arriba.

Esperan de nosotros:

[1 Retienen sobre lo que ve. Necesitamos mostrarles imagenes, figuras, ilustraciones, todo
relacionado a la vista.

0 Darles una versién detallada con un obijetivo.

[0 Como no pueden recordar lo que oyen es necesario enviarlen recordatorios con imagenes
de apoyo.

[0 Cuando se quedan con la mirada perdida no sacarlos de ahi, sino apoyarlos con mas
imagenes para que tengan toda la escena.

[0 No recordaran nombres pero si rostros.

Como llegar a ellos:

[1 Empieza con imagenes que evoquen logros y retos.

[0 Hazlo imaginar rapidamente y en cualquier orden.

[1 No le hables mucho, haz que él te cuente como, qué, de qué manera.

0 Utiliza palabras como “; Como lo ve?, “este aspecto”, “imaginese que”, “; ve lo que quiere
decir?”, s para mi es perfectamente claro y para usted?”, “veo un proyecto brillante”.

[0 Complete estas palabras con frases inconscientes que le permitan tomar consciencia de
su proceso, por ejemplo: “A simple vista, podra notar una excelente oportunidad”, “dale un

vistazo al proyecto”, “luce muy bien con ese color hoy”, “mirelo desde esa perspectiva’.
Construcciones:

1 Ya veo lo que quieres decir.

(1 Tiene un punto ciego.

[0 Cuando vuelvas a ver todo esto te reiras.
[1 Tras la sombra de la duda.

[ El futuro aparece brillante.

Personas predominantemente (A) Auditivas

Las personas auditivas dialogan tanto interna como externamente y aprenden escuchando
y hablando, memorizan por pasos, por secuencias. Para comunicarse utilizan los predicados
auditivos: oir, escuchar, hablar, contar, decir, sonar. Suelen ser excelentes conversadores y
les resulta facil hablar de lo que sienten. Son mas sedentarios, les gusta la musica y su
movimiento corporal es ritmico.

Conductas de las personas predominantemente auditivas:

[ Les gustan los sonidos, la musica y la tonalidad de nuestra voz y mueven los labios al leer.
[0 Son tranquilos, organizados y piden ir paso a paso.

] Hablan solo y se distraen facilmente.

] Se visten de modo mas conservador y discreto.
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[1 Son sedentarios y a menudo cruzan los brazos.

[0 Recurren al “vos me dijiste que...”

[ Les gustan las estadisticas, los detalles, los hechos.

[0 Su sistema de concentracién y creacion es con los ojos a los costados.

Esperan de nosotros:

[1 Que les repitamos paso a paso el proceso, ayudarlos con documentos que le permitan
leer nuevamente a solas, ya que no podemos permitir que se olvide algun paso porque pierde
el interés.

[1 No darles una vision global sino detallar todo el contenido, sin caer en las descripciones
largas.

[0 No se fijan en las ilustraciones sino en lo que les prometemos.

[1 Hacerles recordar sus compromisos y los nuestros.

Como llegar a ellos:

[1 Haciéndoles preguntas que los ayuden a memorizar y recordar.

[0 Utilizando palabras como “me suena a”, “eso suena bien”, “lo escucho claramente”,
“cuando me dices eso me emociono”, “me suena razonable”.

[1 Complementando con frases como “va a tono con lo que proyectamos”, “Soy todo oidos

para usted”.
Construcciones:

O Vivir en armonia.

O En la misma onda.

[0 Expresado claramente.
O Una forma de hablar.
] Lejos de mis oidos.

Personas predominantemente (K) Kinestésicas

Las personas kinestésicas aprenden haciendo. Son los que mas gesticulan, los que mas
contacto fisico necesitan y tienden a acercarse a las personas para comunicarse. Al hablar
utilizan palabras como “siento”, “percibo”, “aprecio”. Son sensitivas y su movimiento corporal
es el mas rapido y su tono de voz lento.

Conductas de las personas predominantemente kinestésicas:

[0 Responden a muestras de carifio, se conectan contigo cuando les muestras tus
sentimientos.

[ Aprenden haciendo.

[ Disfrutan la comida, la bebida, los perfumes.

[ Prefieren las preguntas, cuestionarios, test y actividades manuales.

Esperan de nosotros:
[ Necesitan estar involucrado en alguna actividad.



[ Les gusta la accion, caminar, moverse.
[0 Recordaran muy poco la conversacion, pero si la impresion que le dejaste.

Como llegar a ellos:

1 Gesticulando al hablar.

(1 Utilizando palabras como: “esto me da la impresion de que”, “tome, pruébelo”, “me siento
bien a su lado”, “me es muy grato tratar con usted”, “sienta, le sera muy util”, “te sentiras feliz
de hacer este proyecto”.

Construcciones:

[1 Estaremos en contacto.
(1 Lo siento en el alma.

[1 Poner el dedo en la llaga.
[0 Romper el hielo.

[ Suave como un guante.

Posturas y ademanes

Muchas veces al hablar, segun sea la naturaleza del discurso, se adoptan diversas posturas
y ademanes. Las posturas reflejan actitudes ante una determinada situacién y también
aspectos de la personalidad de los seres humanos. La proximidad o alejamiento (que
corresponde al campo de la proxémica) y la orientacidon espacial (colocarse a un lado o al
otro, adelante o atras

Lenguaje verbal y no verbal también comunican. Pueden indicar grado de familiaridad con
alguien, formalidad o informalidad de la situacion comunicativa, estatus...

Las posturas son quizas las manifestaciones de lenguaje no verbal mas observables y mas
faciles de interpretar; sin embargo, tienen un valor dentro del contexto cultural y situacional
en que se producen. Socialmente hay posturas consideradas apropiadas y otras que son
rechazadas.




¢Y si nos atan las manos?

Si nos atan las manos seria muy dificil la comunicacion, pues el lenguaje verbal suele
acompanarse con multiples movimientos corporales y gestuales. Hay ademanes que
transmiten muchas cosas en si mismos y otros que brindan apoyo a lo que se dice. El
lenguaje verbal posee una variedad de posibilidades comunicativas que tienen que ver no
solo con las palabras que se dicen sino con la forma como se dicen. Los ademanes que
hacemos con brazos y manos son fundamentales porque nos sirven para hacer énfasis en
lo que decimos o para indicar algo con mayor precision.

= -

Expresiones como: “era de este tamafio”,
“‘vamos para alla”, “es aquella casa”, van
acompanadas de gestos que sefalan lugar o
dibujan tamafos o formas. Una experiencia
interesante para darnos cuenta de la
importancia de las manos en la comunicacion
es tratar de narrar un evento o hacer una
argumentacion sin mover las manos en
absoluto.

Gestualidad y contexto

El medio sociocultural establece patrones de conducta, incluso en los movimientos
corporales que distinguen a los hombres de las mujeres y que son impuestos mas por lo
cultural que por lo biolégico. Todas las culturas poseen movimientos que tienen un
significado fijo; a estas manifestaciones corporales se les llama emblemas. Todos los seres
humanos se saludan entre si, incluso los simios se saludan de manera parecida a muchos
humanos; sin embargo, hay diferentes maneras de saludarse segun sea la sociedad y la
cultura de los participantes en este ritual. Hay expresiones faciales que demuestran rabia,
tristeza, alegria... Hay palabras y expresiones que van acompafadas de movimientos de
cabeza, manos, dedos, ojos. Hay una actitud gestual diferente al preguntar o al responder.
Por ejemplo, en la etapa de conquista entre los sexos son frecuentes las miradas rapidas o
prolongadas al otro, el colocarse de frente y no de lado, la inclinacion corporal de uno hacia
otro.

No obstante, no es posible analizar el significado de un mensaje si no se toma en cuenta el
contexto. No es sencillo interpretar el comportamiento no verbal porque la comunicacion
humana es sumamente compleja y responde a los innumerables patrones socioculturales.



Cuando se escribe y se lee

Al escribir debemos tomar en cuenta la intencionalidad del hablante. Ejemplo,
si se desea preguntar se emplean los signos de interrogacion (;?):
¢Vendras a comer?

De igual modo, si se quiere evidenciar sorpresa o un estado de animo, se
utilizan los signos de exclamacion (j!):

iEl trabajo qued¢ espectacular!
Es importante resaltar que en espanol los signos de interrogacion y exclamacion
se colocan al inicio y al final; el que finaliza puede funcionar como punto y
seguido: -¢Se llevara a cabo la reunién?

-jAsi lo espero! Es muy importante.

-¢Vendra Ud.?
En casos de abreviatura (Ud.) se debe utilizar el punto.

Malos ojos son cariio

iEse perfume!

El ser humano, aunque no tiene el sentido del olfato tan desarrollado como otros animales
para quienes es vital, emite y percibe olores enviando y recibiendo sefales olfativas de las
cuales muchas veces no esta consciente, pero que surten su efecto comunicador. Es
indudable que los olores despiertan sensaciones y hacen aflorar recuerdos. Hay sociedades
que dan mayor importancia a la comunicacién olfativa, valorizando y no ocultando los olores
naturales del cuerpo, como es el caso de los pueblos arabes. Otras sociedades tratan de
minimizarlos tal vez porque muchas sensaciones olfativas estan ligadas a la actividad sexual
y el sexo sigue siendo tabu en esas comunidades.

Tacto y contacto

La primera experiencia sensorial es la tactil. En el vientre materno, el feto, aun cuando no
tiene ojos ni oidos, ya reacciona ante estimulos tactiles. Al nacer comienza su relacion con
el ambiente a través del tacto. Se ha dicho que el aprendizaje emocional se inicia a partir del
tacto. Por lo tanto, el contacto tactil tiene indudablemente un valor comunicativo que es
determinado culturalmente y de acuerdo con el contexto situacional. Hay sociedades que
presentan mayores manifestaciones de comunicacion corporal que otras. Apretones de



mano, palmadas, besos en las mejillas o en la boca, tienen diferentes valores comunicativos
que responden a lo contextual.

Juegos, sueiios y sonrisas

jVamos a leer imagenes!

A continuacion te presentamos pares de
imagenes que representan una frase propia
de la sabiduria popular del tipo:

HAZ BIEN Y NO MIRES A QUIEN.

Observa cada par de imagenes. ;Ya
estableciste la relacion para construir estos
refranes?

‘opurjoa uat anb ourw ua arefpd agea sy AUILLIOD B] BAN] O] 35 duuanp as anb uoaewe)

Vamos a jugar haciendo mimica.

A continuacion te presentamos una estrofa
completa y seguidamente la misma estrofa
pero incompleta. Le faltan palabras que
t completards sin pronunciarlas; repre-
séntalas a través de gestos. Trata de hacerlo
cada vez mas rapido, sin equivocarte ni
omitir ningtin gesto.

i Atrévete!
Subiendo la montana, Subiendo la ...,
una pulga me pico, una...me...,
la agarré por las orejas, la agarré por las ...,
y a pesar se me escapo; y a pesar se me ...;
le meti un garrotazo, le metiun ...,
y un mordisco me metio. y un ... me meti6
iMe dan ganas de llorar! iMe dan ganas de ...!

(Urdaneta, 2003, pp. 56-60)



Mapas y filtros

Cada individuo vive en su realidad unica, construida
por sus propias experiencias individuales de la vida
y actua de acuerdo a lo que percibe y asi construye
su propio mundo diferente a cada modelo de cada
persona. El tipo de mapa que cada uno haga
dependera de lo que vea y sienta y a adonde quiera
llegar.

<5l

El mapa no es el territorio. Solo nos focalizamos
en aquello que nos interesa e ignoramos todo
aquello que no es importante para nosotros.

7z
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1
.

Filtros naturales

Tenemos muchos filtros naturales utiles y
necesarios. El lenguaje por ejemplo, es uno de ellos.
Es un mapa de nuestros pensamientos vy
experiencias, trasladado al mundo real.

Nuestras creencias también actuan como filtros, haciendo que actuemos de maneras
determinadas.

¢ Como crear empatia de una manera rapida y eficaz?
El rapport o empatia

El rapport o empatia es esencial para establecer una atmosfera de credibilidad, confianza y
participacién donde la gente pueda responder libremente. Pero ; COmo hacemos para entrar
en empatia o sintonia con las personas, ¢, como creamos una relacion de credibilidad y como
podemos mejorar esa habilidad?

En términos técnicos, el Rapport es una verdadera comunicacion entre el inconsciente de
dos personas, a través de la comunicacion principalmente no verbal. Muchas veces se da
de manera espontanea en amigos o pareja.

El resultado de tres factores es el establecimiento de empatia.
Coordinacion: consiste en adaptarse al ritmo de la otra persona tanto gestualmente

(captando el tono general de su lenguaje no verbal y replicandolo de modo parecido),
oralmente (adaptar el tono de voz y el ritmo del habla al de la otra persona) y, sobre todo,
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emocionalmente (reflejando uno mismo el estado emocional de la otra persona para
empatizar y a la vez hacer manifiesta esa empatia).

Reciprocidad: consiste en encontrar maneras de corresponder las aportaciones de la otra
persona, sean estas acciones u oraciones

Lugar comun: hace referencia a la necesidad de centrar el foco de los mensajes y las
acciones hacia temas que sean de interés. Esto es algo que muchas veces hacemos sin
darnos cuenta, al tantear los gustos y aficiones de una persona que acabamos de conocer y
terminar hablando sobre algo sobre lo que nos resulta facil dialogar.

Formas de negociacién

Conocer qué tipo de persona es la otra parte negociadora (auditiva, visual o kinestésica) nos
facilita la preparacion del proceso de negociacion. La aplicacion de la PNL requiere practica
y entrenamiento, el negociador debe preparar expresiones y palabras para cada tipo de
personas, con el fin de que la comunicacién resulte fluida y variada.

Negociadores visuales:

Para ganarse su confianza hay que comunicarse con ellos mirandoles a la cara, utilizando
palabras relacionadas con lo visual. Se sienten a gusto cuando se comunican con otras
personas que también las utilizan, por lo que, cuando negociemos con este tipo de personas,
debemos utilizar palabras y verbos visuales como; mirar, ojear, percibir, reparar, divisar,
distinguir, advertir, contemplar, presenciar, asistir.

Los negociadores auditivos:

Les gusta que se trate tema por tema. Para ganarse su confianza hay que hacer pausas
frecuentes. Cuando la otra parte se esta dirigiendo a nosotros hay que utilizar estimulos
verbales que reflejen que se les esta atendiendo y entendiendo: “si”, “entiendo”. A la hora de
negociar hay que organizarlas e ir tratando tema por tema, sin prisas. Se deben utilizar
palabras relacionadas con atender, prestar atencion, hacerse cargo, estar pendiente. Si una
de las partes es auditiva y la otra visual es dificil que lleguen a un entendimiento, ocurre lo
que comunmente se llama “no hay feeling”, “hay algo que no me convence”. Esto es debido
a que el visual habla mas rapido, no termina las frases y trata varios temas a la vez, justo lo

contrario al auditivo.

Los negociadores kinestésicos:

Para ganarse su confianza tenemos que demostrarles cercania, que estamos dispuestos a
ir de su mano a cualquier lugar Les gusta ir despacio en las negociaciones, mas aun que a
los auditivos. Tratan tema por tema con una lentitud que suele poner nerviosos a los visuales.
Al principio de la negociacion, les gusta saludar muy amistosamente, no se sienten
incdmodos si se les habla muy cerca. Habitualmente saludan dando una palmada en la
espalda. Para que se sientan a gusto con nosotros tenemos que demostrarles proximidad.
Debemos utilizar palabras que describan sensaciones: palpar, tentar, sonar, pulsar,
corresponder, pertenecer, repartir, importar, olfatear, indagar, averiguar, investigar, probar,
paladear, saborear, degustar, agradar, placer, satisfacer, complacer, disgustar, desagradar.



Es dificil que un visual y un kinestésico se entiendan, al primero le gusta mantener una
distancia prudencial a la hora de comunicarse con la otra parte, asi tiene una vision general
de ésta.

La lectura visual, un proceso mental inconsciente

Los estudios han demostrado que los diferentes patrones oculares o movimientos del ojo
indican tipos particulares de pensamiento. Dependiendo del tipo de movimiento del ojo, la
persona puede estar utilizando diferentes sentidos y hemisferios cerebrales para procesar la
informacion.

Son 6 patrones visuales universales:

Imagenes construidas: . . . .
g Mirada hacia arriba y hacia la derecha:

a ‘ Construccién de imagenes, invencion visual

Imagenes recordadas:

Sonidos construidos:

Mirada hacia arriba hacia la izquierda: Recuerdo
visual

Mirada horizontal v hacia la derecha: Construccion de
sonidos, invencion auditiva




Sonidos recordados:

Sensaciones corporales (kinestésico):

Mirada hacia abajo v hacia la derecha: Emociones,
n sensaciones, sabores

Dialogo interno:

Mirada hacia abajo y hacia la izquierda: Dialogo
a interior, auditivo.

Desarrollo de la percepcion interna

Mirada horizontal v hacia la izquierda: Recuerdo
auditivo

El bucle de la comunicacion tiene un punto de inicio: nuestros sentidos, nuestros 0jos, oidos,
boca y piel, y estos son nuestros Unicos puntos de contacto con el mundo. El cerebro es el
que procesa esta informacion en funcion a nuestra forma de pensar, experiencias, intereses
y preocupaciones; filtros que modifican la realidad y dificultan la comunicacion.

La PNL (Programacion Neurolinglistica) afirma que, si se mejora la capacidad de los
sentidos, se puede transformar la vida y el objetivo es el desarrollo de una mayor sensibilidad
sensorial.

Los pensamientos no siempre son conscientes y generalmente son producto de estimulos
externos o internos. Los primeros por medio de la experiencia y los segundos por los
recuerdos.

Un pensamiento estimula los mismos circuitos neurologicos que la misma experiencia
realmente vivida, o sea que el pensamiento tiene los mismos efectos fisicos directos.

Si pensamos que estamos comiendo un limén, aumentara nuestra salivacion aunque no nos
llevemos nada a la boca.

Si tres personas que tienen sistemas representativos habituales, leen el mismo libro, las tres
tendran opiniones diferentes.

Es importante conocer qué sistema representativo nos caracteriza a cada uno de nosotros y
cudles son los sistemas de las personas que nos rodean; porque es la forma de poder
entenderse y comunicarse mejor.

Crear sintonia en la comunicacion significa tratar de usar los mismos mecanismos para
expresar nuestras ideas al mismo nivel.



| Bienestar |

La organizacion de estrategias y el desarrollo de las tres vias de representacion
interna béasicas
Aprender, desaprender y reaprender

Comunmente tenemos la idea que podemos hacer las cosas siempre de la misma manera y
gue no existen otras formas de hacer lo mismo. La verdad es que, si exploramos las
posibilidades, existen muchas otras convenciones e instrumentos para re — crear o
transformar la forma como elaboramos las cosas. Aprender a desaprender es dejar de hacer
lo mismo de la misma manera, dejando las limitaciones que comunmente tenemos, por otras
que no hemos experimentado.

Aprender: Aprendemos automaticamente desde el momento de nacer. Aprendemos
automaticamente a respirar, a comer y a tener movimientos que permiten sobrevivir. De alli
en adelante, todo en la vida es un constante aprendizaje en donde voluntaria o
involuntariamente, el ambiente y el entorno nos motiva a adoptar nuevas ideas, nuevas
actitudes, nuevas habilidades que posteriormente se convierten en formas de pensar.

Desaprender: la idea fundamental de desaprender es independizarse de conceptos o ideas
que se inculcan en la vida y en el entorno de la ensefianza y el aprendizaje. Significa
reconocer que todo lo que se ha hecho no ha dado el resultado esperado y que es momento
de dejar todas las creencias establecidas. Es iniciar cambios de mentalidad, de recopilar otra
informacién y de encontrar otras formas de aprendizaje basado en experiencias positivas.

El desaprender también significa aprender y reaprender.

Reaprender: es una tendencia de actualizarse cambiando los paradigmas. Es volver a
experimentar utilizando nuevos patrones para re significar y recodificar experiencias, 1o que
implica un esfuerzo personal.

Antes de preguntarnos ¢como se desaprende?, tenemos que preguntarnos, ¢qué estoy
haciendo? ¢, Qué estoy viendo? ¢ Qué NO estoy viendo?

“Si siempre haces lo que siempre has hecho, siempre obtendras lo que siempre has
obtenido. Si lo que estas haciendo no funciona, haz otra cosa.”

Las cuatro etapas del aprendizaje son:

1. Incompetencia inconsciente
2. Incompetencia consciente
3. Competencia consciente

4. Competencia inconsciente



Incompstencia
inconscientz

Incompetencia
consciente

Competencia
consciente

Competenci
inconsciente

Si nunca has conducido un auto, no tienes idea
de lo que es.

Descubres tus limitaciones, recibes algunas

clases v te fijas de forma consciente en todes les
detalles, el volante, la palanca de camtios, la
calle. Reguiere toda tu atencion.

Descubres que si puedes manejar el auto, has
aprendido la habilidad pero aun no la dominas.

Tados estos patrones que has aprendido de forma
cansciente se armonizan. Tu parte consciente fija
&l ohjetivo, lo dejas al inconsciente para que lo
lleves a cabo y ahora es solo otro movimienta
mecanico.




