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PROLOGO: EL MANUAL QUE TU CEREBRO
OLVIDO PEDIR

A ver, vamos a ser sinceros desde el minuto uno. Si has abierto este libro es
porque, en algun rincén de tu cabeza, sospechas lo mismo que yo: que nos
han entregado una maquinaria biolégica de ultima generacién, capaz de
procesar billones de datos por segundo, y nos han dejado a los mandos sin
un triste folio de instrucciones. Es como si te regalaran un caza de combate

y ti te empefaras en usarlo para ir a por el pan por una carretera de baches.

Te entiendo perfectamente. Yo también he estado ahi. He pasado afios
viendo como mi mente tomaba decisiones por mi, como mis emociones me
saboteaban en el momento mas inoportuno y como, a pesar de tener
"capacidad", acababa tropezando en la misma piedra de siempre. Y no, no es
que seas corto de luces, ni que tengas mala suerte. Es que estas intentando
navegar el siglo XXI con un sistema operativo que no se actualiza desde las

cavernas.

Este libro, La Mente Maestra, no es un tratado de psicologia para lucirse en
una cena de gala. Es un manual de "tecnologia mental". Aqui vamos a hablar
de como hackear ese software que llevas instalado —la PNL— y de cémo

gestionar esa tormenta que a veces llevas en el pecho —Ia Gestion



Emocional— para que, de una vez por todas, seas ti quien lleve el volante

y no tus miedos, tus traumas o la opinién de tu vecino.

El mapa no es el territorio (y tu mapa tiene bastantes tachones)

Seguro que alguna vez has discutido con alguien y has pensado: ";Pero es gue

no ve lo que tengo delante?”. Pues la respuesta corta es: no. No lo ve.

Alfred Korzybski, un tipo que sabia de esto bastante mas que yo, solté una
frase que es el pilar de todo lo que vamos a trabajar: ""El mapa no es el
territorio". Tu cerebro no capta la realidad tal cual es (eso serfa demasiada
informacién, acabarfamos fritos). Lo que hace es crear un "mapa"
simplificado. El problema es que tu mapa esta lleno de filtros que pusiste ahi
hace veinte afos. Filtros de "yo no valgo", "la gente es egoista" o "siempre

me pasa lo mismo".

Si tu mapa dice que en esa direcciéon hay un abismo, no iras, aunque en
realidad haya un puente de oro. La Programacion Neurolingiiistica
(PNL) es, simplemente, el arte de aprender a editar esos mapas. Es entender
que las palabras que te escupes cada mafana (Lingtistica) estan cableando tus
neuronas (Neuro) para que repitas los mismos errores una y otra vez
(Programacién). Vamos a aprender a borrar esos tachones y a dibujar rutas

que, por lo menos, te lleven a donde ta quieres ir.



Inteligencia Emocional: ¢De qué sirve el CI si pierdes los papeles?

Nos pasamos media vida obsesionados con los titulos, los cursos y el
coeficiente intelectual. Pero seamos realistas: todos conocemos a alguien con
tres carreras que es incapaz de mantener una relacién sana o que entra en

brote porque el camarero le ha traido el café frio.

Como bien demostré Daniel Goleman, el éxito en la vida —y cuando digo
éxito me refiero a dormir tranquilo y no querer estampar el coche contra un
muro— depende en un 80% de tu Inteligencia Emocional. Tu cerebro
racional (el que sabe hacer integrales) es una maravilla, pero tu cerebro
emocional (el que quiere salir corriendo o gritar) es mucho mas rapido. Es
como un guardaespaldas un poco paranoico que dispara antes de preguntar

quién llama a la puerta.

Aqui no te voy a enseflar a "reprimir" lo que sientes. Eso es una bomba de
relojerfa. Te voy a enseflar a sentarte a negociar con tus emociones. A
entender qué te esta queriendo decir ese nudo en el estbmago y a usar esa
energfa a tu favor. Porque, créeme, una emocién bien gestionada es

combustible; mal gestionada, es un incendio forestal.



La danza del Rapport y el Efecto Pigmalion

A lo largo de estas paginas vamos a entrar en terrenos fascinantes.
Hablaremos del Rapport, que no es otra cosa que aprender a sintonizar con
los demas sin parecer un vendedor de enciclopedias desesperado. Es esa
conexion que ocurre cuando activas las neuronas espejo del otro y, de

repente, la comunicacion fluye. No es magia, es biologfa aplicada.

Y también hablaremos del Efecto Pigmalion. Es aterrador y maravilloso a
la vez: la capacidad que tienen tus expectativas de moldear la realidad de los
que te rodean. Si miras a alguien como a un inatil, acabards "creando" a un
inutil. Pero si aprendes a mirar de otra forma... bueno, ahi es donde empiezan

los milagros profesionales y personales.

Psicocibernética: El piloto automatico

¢Sabes por qué la mayoria de los propésitos de afio nuevo acaban en la basura
antes de febrero? Porque intentas cambiar con fuerza de voluntad, y la fuerza
de voluntad es una pila que se agota rapido. Lo que manda de verdad es

tu Psicocibernética, tu sistema de auto-gufa interno.

Si tu termostato mental esta fijado en "sobrevivit", por mucho que te
esfuerces en "triunfar", tu cerebro buscara la forma de devolverte a la zona

de confort (que de confort suele tener poco, pero es lo conocido). Vamos a



aprender a resetear ese termostato. Vamos a fijar nuevas coordenadas para
que tu piloto automatico trabaje para ti mientras td te dedicas a disfrutar del

paisaje.

Una advertencia necesaria

Mira, este libro te va a dar herramientas potentes. Muy potentes. Vas a notar
cambios en cémo ves el mundo y en cémo el mundo te responde a ti. Sin
embargo, quiero ser honesto contigo (ya te dije que esto era entre amigos).
Hay veces que los cables estan tan enredados que hace falta un profesional

que te ayude a desatarlos en vivo.

La PNL avanzada, la eliminacién de fobias que llevan décadas contigo o la
limpieza de traumas profundos requieren un trabajo de campo guiado, algo
que hacemos a fondo en mi Curso Integral de Coaching. Aqui te doy la

tecnologfa; alli hacemos la cirugfa. Pero no te adelantes, vamos paso a paso.

¢Empezamos?

No te pido que me creas a pies juntillas. De hecho, prefiero que seas
escéptico. Pero te pido que seas un escéptico curioso. Prueba lo que te cuento,

aplicalo, riete un poco de tus propias neuras y observa qué pasa.



Si estas buscando un libro de autoayuda con purpurina y frases de taza de
desayuno, te has equivocado de estanterfa. Pero si quieres entender por qué
haces lo que haces y, sobre todo, como dejar de hacerlo si no te gusta, pasa

la pagina.

Vamos a hackear esa mente maestra que tienes ah{ arriba. Ya va siendo hora

de que el dueno tome el control de la casa.

Reflexion para el café: ;Alguna vez te has parado a pensar si esa voz que te
dice que "no puedes" es realmente tuya o es un eco de un software mal

instalado hace veinte afios?

Antes de que empecemos a romper fibras mentales, es fundamental que
entiendas cémo esta estructurado este conocimiento. No quiero que te

pierdas en la maleza:

o Una serie de 5 volimenes: Esta obra es uno de los
volimenes de una serie de cinco libros dedicados exclusivamente a
diseccionar el coaching desde todos sus angulos. Cada volumen es

una pieza del puzle que configura el alto rendimiento.



. La Obra Completa: Si eres de los que prefiere tener todo el
arsenal estratégico en un solo lugar, tienes disponible la opcién de
adquirir todos los libros juntos en un unico volumen. Puedes
estudiarlo a fondo en este enlace: Libro Coaching: Teoria y

Técnicas (Volumen Unico).

. Extracto del Curso Integral: El texto que vas a leer en estos
cinco libros es un extracto seleccionado y editado de mi Curso
Integral de Coaching. Debido a la extension y la complejidad de la
materia, aqui nos centramos en los pilares fundamentales, pero es en
el curso donde todas las materias estan desarrolladas en su totalidad,
con protocolos avanzados y tutorizaciéon técnica. Si buscas la

formaciéon completa, puedes consultarla aqui: Curso Integral de

Coaching.

. Y si te aparecen mas dudas, encontraras todas las

respuestas en: www.joseignaciomendez.com


https://www.joseignaciomendez.com/libro-coaching-teoria-tecnicas
https://www.joseignaciomendez.com/libro-coaching-teoria-tecnicas
https://www.joseignaciomendez.com/curso-integral-coaching
https://www.joseignaciomendez.com/curso-integral-coaching
http://www.joseignaciomendez.com/

CAPITULO I: PSICOCIBERNETICA: EL GPS
DE TU EXITO (O DE TU DESASTRE)

Imagina por un momento que eres el piloto de un caza de combate de ultima
generacion. Tienes a tu disposicion una potencia de fuego devastadora, una
velocidad que rompe la barrera del sonido y la tecnologfa mas avanzada del
planeta. Te sientas en la cabina, ajustas los controles y marcas las coordenadas
de tu destino: el éxito, la paz mental, esa libertad financiera que tanto
mencionas o, simplemente, una relacién que no parezca un episodio de The

Walking Dead.

Pero, en cuanto despegas, ocurre algo extrafo. El avion empieza a girar a la
izquierda. T tiras de la palanca hacia la derecha con todas tus fuerzas. Sudas,
te agotas, usas toda tu "fuerza de voluntad". Por un momento, logras
enderezarlo. Pero en cuanto te relajas un segundo para limpiarte el sudor de
la frente, el avidén vuelve a virar con una precision diabodlica hacia el mismo

punto: el desastre de siempre.

¢Qué esta pasando? No es que el avién esté roto. Es que el piloto
automatico tiene grabadas unas coordenadas distintas a las que ta has dicho
de boquilla. Y en una pelea entre tu fuerza de voluntad y tu sistema de gufa

interno, siempre, absolutamente siempre, gana el sistema de gufa.



Bienvenido al mundo de la Psicocibernética. Preparate, porque vamos a

abrir la caja negra de tu cerebro.

El cirujano que descubrio el alma (o algo parecido)

Todo esto no nacié en un laboratotio de neurociencia moderna, sino en la
consulta de un cirujano plastico de los anos 60, el Dr. Maxwell Maltz. Maltz
se ganaba la vida operando narices, quitando cicatrices y estirando pieles. Lo
légico era pensar que, si le quitabas a alguien una deformidad que le hacia

sentir miserable, esa persona se volverfa feliz automaticamente.

Pero Maltz se llevo una sorpresa monumental.

Muchos de sus pacientes, después de una operacion técnicamente perfecta
donde su "defecto" habia desaparecido, segufan sintiéndose feos, mediocres
o indignos. Se miraban al espejo y, aunque su nariz fuera ahora perfecta, su
"yo interno" seguia siendo el mismo de antes. Maltz comprendid
que tenemos dos caras: la que el mundo ve y la "autoimagen" que nosotros

tenemos grabada en el sétano de nuestra mente.

Si la autoimagen no cambia, el cambio fisico es cosmético y estéril. Es como
ponetle pegatinas de Ferrari a un Seat Panda; por fuera queda muy pintén,

pero en cuanto pises el acelerador, el motor va a seguir siendo el mismo.



El Mecanismo Servomecanico: Tu cerebro es un misil

La palabra "Cibernética" viene del griego gybernetes, que significa "timonel".
En ingenierfa, un sistema cibernético es aquel que se auto-corrige para
alcanzar un objetivo. Piensa en el termostato de tu aire acondicionado. T4 lo
pones a 22 grados. Sila temperatura sube a 25, el sistema lo detecta (feedback)

y arranca el compresor para bajarla. Si baja a 18, lo apaga.

Tu cerebro funciona exactamente igual. Tienes un mecanismo
servomecanico disefiado para que seas un "buscador de objetivos". Una vez
que le das un objetivo (una creencia sobre quién eres), tu cerebro se encarga
de buscar en el entorno todo lo que confirme esa creencia y de sabotear

cualquier cosa que la contradiga.

o Situ termostato mental dice: "Soy una persona que siempre lega justa a fin
de mes", en cuanto te den un bono extra en el trabajo, tu mecanismo
cibernético se inventara una averfa en el coche o un gasto imprevisto
para devolverte a tu zona de "confort" de los 0 euros.

e Si tu autoimagen es de "alguien a quien siempre abandonan'', te volveras
tan insoportable o tan dependiente que obligaras a tu pareja a irse,

cumpliendo asi tu propia profecia.

Y lo peor es que lo hacemos con una sonrisa de satisfaccion amarga
diciendo: "Lo sabia, sabia que pasaria”. Claro que lo sabias, jsi lo has

programado tu!



CASO REAL: El ejecutivo que tenia miedo a los ceros

Permiteme que te cuente la historia de Andrés (nombre ficticio, pero historia
muy real). Andrés era un consultor brillante. Tenfa una capacidad analitica
fuera de lo comun y una ética de trabajo envidiable. Sin embargo, su
facturacion anual siempre se clavaba en los 50.000 euros. Afio tras afio. Daba
igual que tuviera mas clientes o que subiera sus tarifas; algo pasaba siempre
—una baja, una crisis en un cliente clave, un error de calculo— que lo

devolvia a esa cifra.

Al trabajar con él, descubrimos su "coordenada de origen". Andrés creci6 en
una familia donde se repetia constantemente que "los gue ganan s de lo

necesario son unos explotadores” y que "nosotros somos gente humilde pero honrada".

En su subconsciente, ganar 100.000 euros significaba dejar de ser "honrado"
y perder el vinculo con su familia. Su mecanismo de éxito estaba programado
para el estancamiento digno. Cada vez que se acercaba a un contrato
grande, su ansiedad subia tanto que empezaba a cometer errores absurdos en

las propuestas. Estaba saboteando el contrato para "salvat" su identidad.

Solo cuando logramos que Andrés reprogramara su autoimagen de "hijo

humilde" a "generador de valor que ayuda a otros a crecet", las cifras



empezaron a subir sin esfuerzo. No trabajé mas horas; simplemente dej6 de

pisar el freno mientras intentaba acelerar.

La Ciencia detras del "Misterio'": El SAR y la Ley de Hebb

Sé lo que estas pensando. "Jose, esto suena un poco a magia”. Nada de eso. Tiene

una base biolégica tan sélida como el granito.

1. El Sistema de Activacion Reticular (SAR): Es una red de
neuronas en la base de tu cerebro que actia como un portero de
discoteca. Su funcién es filtrar los millones de bits de informacion
que recibes para que solo pase lo que es "relevante” para ti. Si decides
comprarte un coche rojo, de repente empezaras a ver coches rojos
por todas partes. ¢Han aparecido magicamente? No, siempre
estuvieron ahi, pero ahora tu SAR tiene la orden de dejarlos pasar. Si
programas tu autoimagen para el ¢éxito, empezards a ver
oportunidades donde antes solo vefas problemas.

2. La Ley de Hebb: "Neuronas que se disparan juntas, se cablean juntas'.
Cada vez que te repites que eres un desastre, estas fortaleciendo una
autopista neuronal. L.a buena noticia es que la neuroplasticidad nos
permite crear nuevas rutas. Pero no se hace con una afirmacion vacfa

frente al espejo, se hace con la experiencia sintética.



El Teatro de 1a Mente: Como hackear el sistema

Aqui es donde entra la herramienta maestra de la Psicocibernética:

la Visualizacion Creativa o Ensayo Mental.

Tu sistema nervioso no puede distinguir entre una experiencia real y una
experiencia imaginada vividamente y con emocion. Es la razén por la que te
sudan las manos viendo una pelicula de terror sentado en tu sofa: tu cuerpo

cree que el asesino esta en tu salon.

Si quieres cambiar tu autoimagen, tienes que "engafiar” a tu mecanismo

servomecanico dandole experiencias de éxito antes de que ocurran.

¢ Paso 1: El Escenario. Dedica 10 minutos al dfa a cerrar los ojos y
verte actuando como la persona que quieres ser. No te veas "desde
fuera", como en una pantalla. Tienes que estar dentro, sintiendo el
tacto de la silla, escuchando los sonidos, oliendo el ambiente.

e Paso 2: La Emocién. La emocion es el pegamento de la memoria.
Si wvisualizas que cierras un trato pero sientes miedo, estas
programando miedo. Tienes que evocar la sensacion de triunfo, de
calma o de seguridad mientras imaginas la escena.

e Paso 3: La Repeticion. El mito de los 21 dias es eso, un mito. La
ciencia dice que crear un nuevo habito mental tarda, de media, 66
dias. Sé constante. No esperes que tu piloto automatico cambie de

opinién en una tarde.



Preguntas de Autorreflexion (Para que dejes de leer y empieces a

pensar)

1. ¢Cual es tu "techo de cristal" actual? Identifica ese numero, esa
situacion o ese conflicto que se repite una y otra vez en tu vida. Ese
es el limite de tu autoimagen.

2. ¢Qué ordenes le estas dando a tu piloto automatico cada
mafiana al mirarte al espejo? :Son 6rdenes de "sobrevivir al dia" o
de "conquistar el territorio"?

3. Si mafiana te despertaras siendo la version de ti que ya ha
logrado lo que buscas, ¢como caminarias? ¢Cémo hablarias?

¢Qué cosas dejarias de tolerar inmediatamente?

Esquema del Mecanismo Cibernético Mental

Para que lo veas claro, asi es como te estas saboteando o impulsando ahora

mismo:



CREENCIA (Autoimagen) -> ORDEN AL SAR (Filtro de realidad) -
> ACCION (Coherente con la creencia) -> RESULTADO (Refuerza la

creencia inicial).

Es un circulo cerrado. Si quieres un resultado diferente, no cambies la accién

(eso es cansado y temporal), cambia la autoimagen.

Si has llegado hasta aqui, ya sabes por qué la fuerza de voluntad te ha fallado
tantas veces. No es que seas débil, es que estabas peleando contra un sistema

disenado para mantenerte donde crees que perteneces.

En el proximo capitulo, vamos a ver como este mecanismo no solo te afecta
a ti, sino cOmo tus expectativas estan esculpiendo a las personas que te
rodean, para bien o para mal. Preparate para el Efecto Pigmalion, porque
vas a descubrir que tienes mucho mas poder (y responsabilidad) del que

imaginabas.



CAP{TULO 2: EL EFECTO PIGMALION: EL
PODER (Y EL PELIGRO) DE TUS OJOS

A menudo pensamos que somos observadores objetivos de la realidad. Nos
gusta creer que, cuando decimos que alguien es un "vago", un "talento
desaprovechado" o un "lider nato", simplemente estamos describiendo lo que

vemos.
Error. Y de los gordos.

La realidad es que no vemos a las personas como son, sino que las personas
acaban siendo como nosotros las vemos. S¢ que esto suena a frase de galleta
de la suerte o a filosoffa barata de muro de Facebook, pero te aseguro que
tiene detrds mds ciencia y mas "mala leche" de la que imaginas. A este
fenémeno lo llamamos Efecto Pigmalion, y es la herramienta mas potente

de construccién (o demolicion) masiva que posees.

El mito, la estatua y el laboratorio

El nombre viene de la mitologia griega. Pigmaliéon era un escultor que se
enamoré tanto de una de sus obras, Galatea, que la diosa Afrodita decidio
darle vida. En el mundo del coaching y la psicologia, nosotros somos el

escultor, y los demas son nuestra Galatea.



Pero dejémonos de tunicas y sandalias. Vamos a la ciencia.

En 1968, Robert Rosenthal y Lenore Jacobson hicieron un experimento que
deberfa ser de lectura obligatoria antes de que a nadie le den el carné de padre
o de jefe. Fueron a una escuela de California y les hicieron un test de
inteligencia a los alumnos. Luego, les dijeron a los profesores que un grupo
especifico de nifios (elegidos totalmente al azar, ojito al dato) eran "promesas

académicas" que iban a explotar intelectualmente ese afio.

¢Qué pasé? Que al final del curso, esos nifios elegidos al azar realmente

habian aumentado su cociente intelectual.

¢Los nifios eran mejores? No. Los profesores, creyendo que tenfan genios
delante, cambiaron inconscientemente su lenguaje no verbal, les dieron mas
feedback, les plantearon retos mas dificiles y fueron mas pacientes con sus
errores. Los profesores "esculpieron" la inteligencia de los nifios con sus

expectativas.

La mirada que encarcela o libera

Tu mirada no es neutra. Cada vez que interactias con alguien, le estas
enviando un paquete de datos subconsciente. Si entras en una reunioén

pensando que tu equipo es una panda de mediocres que no saben hacer la o



con un canuto, tus microgestos, tu tono de voz y tu falta de escucha se lo van

a gritar a la cara.

Ellos, que no son tontos (aunque td creas que si), captaran la sefial. Sus
neuronas espejo se activaran y entraran en modo defensivo o de apatia.
Resultado: se comportaran como mediocres. Y td, con una sonrisa de

superioridad moral, diras: "; Ves? Tenia razin".

Felicidades, acabas de crear la realidad que tanto detestas. Has usado
el Efecto Golem (la version oscura del Pigmalion), que es la capacidad de

hundir a alguien simplemente esperando lo peor de él.

CASO REAL: El "vago'" que result6 ser un purasangre

Hace unos afios, trabajé con un directivo de una empresa tecnologica en
Asturias. Me llamé desesperado por uno de sus mandos intermedios,
llamémosle Carlos. Segun mi cliente, Catlos era "¢/ eslabin débil™: apatico, poco

creativo y siempre cumpliendo lo minimo para que no le echaran.
"Jose, he probado de todo: incentivos, broncas... el tio no arranca”, me decia.

Cuando empecé a observar sus interacciones, me di cuenta de que el
problema no era Carlos. El problema era la "gafa" con la que el directivo

miraba a Carlos. Cada vez que Carlos proponia algo, el directivo levantaba



una ceja con escepticismo o le cortaba a los diez segundos. Su lenguaje

corporal decfa: "V enga, suelta la tonteria de hoy y déjame trabajar”.

Hicimos un experimento de "reprogramacioén de expectativas”. Le pedi al
directivo que, durante un mes, tratara a Carlos como si fuera un consultor
externo de altisimo nivel al que le pagaban 2.000 euros la hora. Tenfa que
escucharle con atencién plena, peditle opinion en temas estratégicos y, sobre

todo, buscar activamente un rasgo de excelencia en cada cosa que hiciera.

Al principio, el directivo sentfa que estaba haciendo teatro del malo. Le
costaba no soltar el sarcasmo. Pero a la segunda semana, algo cambié. Carlos,
al verse validado y "visto" por primera vez, empezé a proponer soluciones
que antes se guardaba por miedo al ridiculo. Se quedaba mas tiempo, su tono

de voz cambid, su postura se volvié mas erguida.

Al final del mes, el directivo me confesé: "No sé gué le has hecho a Carlos”. Yo

le contesté: "Yo nada, te he cambiado las gafas a 1",

La arquitectura del cambio: ;C6mo usar el Pigmalion a tu favor?

Esto no consiste en ir por ahi diciendo "t puedes" como un animador de
campamento de verano. Eso es pedante y no funciona. El Efecto Pigmalion
es mas sutil y requiere un rigor profesional absoluto. Aqui tienes los cuatro

pilares:



1. El Clima: Crea un entorno donde el error sea feedback, no un
pecado capital. Si esperas excelencia, debes permitir el ensayo. Un
clima de calidez y confianza es el abono para que la expectativa crezca.

2. EllInput: A las personas que consideramos "capaces", les damos mas
informacién y mas recursos. Deja de racionar la informacién con los
que crees que "no lo van a entender". Daselo todo y observa cémo se
estiran para alcanzar el nivel.

3. La Oportunidad: Dale el micréfono. Deja que esa persona lidere la
reunién o que tome esa decision dificil. La expectativa se demuestra
con hechos, no con palmaditas en la espalda.

4. El Feedback: No te limites al "buen trabajo". Sé especifico. "He visto
como has gestionado ese conflicto y me ha impresionado tu templanza". Cuando
refuerzas la identidad de alguien, esa persona hace lo imposible por

mantener esa identidad.

El peligro del ""Falso Positivo" y la presion

Ojito aqui. No confundas el Efecto Pigmalion con la presion asfixiante. Si
esperas que alguien sea un genio pero no le das las herramientas o la

formacion, lo que vas a generar es una ansiedad de caballo.

El secreto esta en la Zona de Desarrollo Préximo (un concepto de

Vygotsky que me encanta). Tienes que esperar de ellos algo que esté un



peldafio por encima de su situacion actual, no diez. Si le pides a alguien que
acaba de empezar a correr que gane una maratén porque "td crees en él", lo
unico que vas a conseguir es que se rompa los ligamentos y te odie para

siempre. Sé un mentor, no un iluminado.

Preguntas de Autorreflexion (Para que te mires al espejo)

1. ¢Quién es el "Carlos" de tu vida ahora mismo? Esa persona a la
que ya has puesto una etiqueta de "mediocre" o "dificil". ;Qué pasatia
si hoy decidieras, aunque fuera como un experimento cientifico,
tratarla como a un referente en su area?

2. ¢Qué etiquetas te han puesto a ti que todavia llevas pegadas
como un post-it en la frente? A veces, el Efecto Pigmaliéon lo
sufrimos (o disfrutamos) de nosotros mismos.

3. ¢Estas limitando el crecimiento de tu equipo o de tu familia por
tus propios prejuicios y miedos? Recuerda: tus ojos son el molde.

Si el molde es pequefio, la pieza nunca crecera.



El "Diagrama del Espejo" (Concepto Visual)

Imagina un bucle infinito:

MIS CREENCIAS sobre otro -> Influyen en MIS ACCIONES hacia él -
> Esto impacta en SUS CREENCIAS sobre si mismo -> Lo que
causa SUS ACCIONES hacia mi -> Que refuerzan MIS CREENCIAS

iniciales.

Es una pescadilla que se muerde la cola. La pregunta es: ¢vas a usar ese bucle

para elevar a la gente o para hundirla en el fango de tu propio escepticismo?

Dominar el Efecto Pigmalién requiere humildad. Requiere aceptar que,
muchas veces, el rendimiento de los que te rodean es un reflejo directo de tu
calidad como lider o como ser humano. Silo que ves en el espejo de los demas
no te gusta, quizas no es hora de cambiar a los demas, sino de limpiar tu

propio cristal.



Pero claro, para poder influir asi en los demas, primero tienes que ser capaz
de conectar con ellos a un nivel casi biolégico. Tienes que saber entrar en su

mundo sin que suene la alarma de intrusos.

Y de eso, precisamente, es de lo que vamos a hablar en el siguiente
capitulo: Rapport y Sintonia: Cémo hackear la confianza en menos de
un minuto. Preparate, porque vamos a aprender a leer entre lineas y a hablar

el idioma del sistema nervioso ajeno.



CAPITULO 3: RAPPORT Y SINTONIA: EL
ARTE DE "HACKEAR" LA CONFIANZA EN
60 SEGUNDOS

Seguro que te ha pasado alguna vez. Conoces a alguien en una cena, en una
reuniéon de negocios o incluso en la cola del supermercado, y a los tres
minutos sientes que podriais iros de cafias y arreglar el mundo. Hay una
"conexién", una especie de hilo invisible que hace que la conversaciéon fluya

sin esfuerzo. "Hemos hecho clic", solemos decir.

Y también te habra pasado lo contrario: intentas hablar con alguien y cada
palabra parece un choque de trenes. Hay una tensién en el aire que podrias
cortar con un cuchillo de plastico, y por mucho que te esfuerces en ser

amable, la otra persona parece estar a la defensiva.

¢Suerte? Magia? sAstrologia? Nada de eso. Se llama Rapport, y es la
habilidad técnica de reducir las resistencias de la otra persona para que el canal
de comunicacién esté libre de estatica. En PNL decimos que el Rapport es el
arte de entrar en el mundo del otro para que él se sienta comprendido. Y no,
no tiene nada que ver con ser un "bienqueda". Tiene que ver con la biologia

mas pura.



La biologia de la confianza: Las neuronas espejo

Para entender el Rapport, tenemos que bajar al sétano del cerebro, a una zona
llamada neuronas espejo. Descubiertas por Giacomo Rizzolatti, estas
neuronas son las responsables de que bosteces cuando ves a otro bostezar o
de que te emociones en el cine cuando el protagonista llora. Su funcién
evolutiva es simple: permitirnos entender las intenciones de los demas para

que no nos maten mientras dormimos en la cueva.

Cuando entras en Rapport con alguien, lo que estas haciendo es enviar una
sefial clara al cerebro reptiliano de la otra persona: "Tranguilo, soy como ti. No

s0y una amenaza'.

A los seres humanos nos encanta la gente que se nos parece. Nos hace sentir
seguros. Si tu hablas rapido y yo hablo lento, mi cerebro interpreta que no
estamos sincronizados, que somos diferentes, y por tanto, se activa una ligera
(o gran) alarma de desconfianza. El Rapport es el proceso de sincronizar

nuestras "emisoras" para que la musica suene igual en ambos lados.



Acompasar y Liderar: El baile de la influencia

En PNL, el Rapport se resume en una férmula de dos pasos: Acompasar

(Pacing) y Liderar (Leading).

Imagina que quieres invitar a alguien a bailar un tango. No puedes llegar,
agarrarlo del brazo y empezar a dar giros como un loco. Lo primero que haces
es acercarte, ponerte a su ritmo, seguir su paso... y una vez que estais en

sintonfa, entonces puedes empezar a dirigir el baile.

1. Acompasar: Es "seguir el paso" del otro. Es igualar su postura, su
tono de voz, su ritmo respiratorio o su lenguaje. Es decirle a su
subconsciente: ""Te entiendo, estoy contigo”.

2. Liderar: Una vez que el Rapport esta establecido (lo sabras porque
la otra persona empezard a seguir tus movimientos de forma
inconsciente), es cuando puedes llevar la conversacién a donde td
quieras. Si intentas liderar sin haber acompasado antes, te vas a

encontrar con un muro de hormigoén.



Los tres niveles del Rapport (Donde ocurre la magia)

Para ser un maestro de la sintonfa, no basta con repetir lo que el otro dice
como un loro (eso se llama mimetismo vy, aparte de ser irritante, te hace

parecer un psicopata). El Rapport profesional es sutil, casi imperceptible.

1. Nivel Fisioldgico: El cuerpo no miente

Es el nivel mas basico y potente. Consiste en adoptar una postura similar a la

de tu interlocutor.

e La técnica del espejo: Si €l cruza las piernas, ta las cruzas (no hace
falta que sea al segundo, espera unos instantes). Si él se apoya en el
respaldo, ta haces lo propio.

e La respiracion: Este es el "hack" definitivo. Si logras sincronizar tu
ritmo respiratorio con el de la otra persona, la conexion es total. Es
imposible estar enfadado con alguien que respira al mismo compas

que td. Tu sistema nervioso entra en resonancia con el suyo.



2. Nivel V'ocal: No es lo que dices, es como suena

Aqui es donde la mayoria de la gente falla. El 38% de la comunicacién es

paraverbal (tono, volumen, ritmo).

e EIl tempo: Si hablas con alguien de Andalucia que tiene un ritmo
vibrante y rapido, y td le contestas con la parsimonia de un monje
tibetano, lo vas a desesperar.

e El volumen: Igualar la intensidad de la voz genera una sensacién de

"estar en la misma onda".

3. Nivel Verbal: Hablar en su "idioma"

En PNL estudiamos los Sistemas Representacionales (VAK): Visual,
Auditivo y Kinestésico. Cada persona tiene un sistema preferido para

procesar el mundo.

e Visual: Usan palabras como "mira", "punto de vista", "claro",

"perspectiva.

¢ Auditivo: Dicen "me suena", "escucha", "estamos en sintonia", "hace
ruido".

e Kinestésico (Sentimientos/Tacto): Usan "siento", "pesado",
"calido", "contacto", "duro".



Si tu cliente te dice: "No veo clara esta propuesta”, y ta le contestas: "Esciicheme
bien, lo que le digo tiene mucho sentido”, acabas de romper el Rapport. El estd en
el canal visual y ta en el auditivo. Es como si ¢l te hablara en chino y ta le
contestaras en finlandés. Lo correcto serfa decir: "Entiendo, ;qué parte de la

perspectiva te resulta borrosa?". Ahi, amigo, le has dado en el centro del cerebro.

El Rapport "Negativo': Saber cuando romper el hilo

Ojo, que esto no va solo de caer bien. A veces, la maestrfa consiste en

saber romper el Rapport.

Imagina que estas con un cliente que no para de quejarse de forma toxica. Si
te quedas en Rapport con él, acabaras absorbiendo su basura emocional y
reforzando su estado. En ese caso, debes desincronizarte a propoésito: cambia
bruscamente de postura, habla a un ritmo totalmente distinto, rompe el

contacto visual. Es una forma de decir: "No e sigo en este viaje hacia el abismo".

El Rapport es una herramienta, no una obligacion. Tu decides cuando

conectas y cuando desconectas el Wi-Fi.



CASO REAL.: El cierre de contrato en el minuto 89

Hace tiempo asesoré a una empresa que llevaba meses intentando cerrar un
: o~ " n :
acuerdo con un inversor muy tradicional y bastante "seco". Los comerciales
llegaban alli con sus diapositivas brillantes, hablando de "visién de futuro" y
"disrupcién" (lenguaje visual y muy rapido). El inversor, un hombre que
apenas se movia y que hablaba con una voz profunda y lenta (muy kinestésico

y auditivo), los despachaba en diez minutos.

Le pedi al director comercial que hiciéramos un cambio radical. En la
siguiente reunion, nada mas sentarse, se obligd a bajar los hombros, a apoyar
las manos sobre la mesa de forma sélida (copiando al inversor) y a hablar con
pausas largas, dejando que el silencio llenara la sala. En lugar de decir "wmira
estos grdficos”, dijo: ""Me gustaria que sintiera la solidez, de estos niimeros y que escuchara

lo que el mercado estd pidiendo”.

El inversor, que hasta entonces habfa estado con los brazos cruzados, se
incliné hacia delante a los veinte minutos (sefial de Rapport establecido). El
contrato se firmé esa misma mafiana. ¢Cambiaron los ndmeros? No.

Cambiamos el canal de acceso al cerebro del decisor.



Preguntas de Autorreflexion (Para tu proxima interaccion)

1. ¢Estas realmente escuchando o solo esperando tu turno para
hablar? El Rapport requiere presencia absoluta. Si estas pensando en
tu respuesta, no estas acompasando.

2. ¢Cuadl es tu sistema representacional dominante? ;Eres de los
que "ven", de los que "oyen" o de los que "sienten"? Identificar el
tuyo es el primer paso para poder adaptarte a los demas.

3. En tu proxima conversacion dificil, prueba a igualar solo la
respiracion. No digas nada sobre ello, solo hazlo. Observa cémo

cambia la temperatura emocional de la sala.

Esquema del Proceso de Rapport

Este esquema es el ciclo de oro. Primero observas (calibras), luego igualas
(acompasas), luego compruebas si hay sintonfa (haces un movimiento ta para

ver si el otro te sigue) y, finalmente, lideras.



Dominar el Rapport es, posiblemente, la habilidad social mas rentable que
puedes desarrollar. Te permite navegar situaciones de conflicto con una
elegancia que otros confunden con carisma innato. Pero recuerda: el Rapport

sin ética es manipulacion; el Rapport con empatia es conexién humana real.

Y hablando de conexién real... a veces no basta con estar "en sintonfa" con
el otro. A veces, para ayudar de verdad, tenemos que ir un paso mas alld y
sentir lo que el otro siente, pero con un truco de seguridad para no acabar

hundidos con él.

De eso trata el siguiente capitulo: Empatia de Doble Sentido: Por qué no

debes quedarte a vivir en los zapatos del otro.



CAPITULO 4: EMPATIA DE DOBLE SENTIDO:
NO ES PONERSE EN EL LUGAR DEL OTRO,
ES SABER VOLVER DE ALLI

Seguro que has oido la frasecita de marras un millén de veces: "La empatia es
ponerse en los zapatos del otro”'. Suena precioso. Es la tipica frase que queda genial

en una taza de café o en un post de LinkedIn con una foto de un atardecer.

Pero déjame decirte algo desde la experiencia: si te pones los zapatos de todo
el mundo, al final del dia lo tnico que vas a tener son los pies llenos de

ampollas y el olor de los calcetines de los demas.

En este capitulo vamos a datle una patada a esa definicién incompleta. Porque
en el mundo real, en el del coaching, el liderazgo y las relaciones que
funcionan, la empatia no es un viaje de solo ida. Si te vas al mundo del otro y
te quedas a vivir alli, dejas de ser una ayuda para convertirte en una victima
mas. Vamos a hablar de la Empatia de Doble Sentido, la dnica que

realmente te permite transformar vidas sin que la tuya se vaya por el desagiie.



El peligro de la "Empatia de Esponja"

Hay gente que presume de ser "muy empatica" porque sufren cuando ven
sufrir a otros. "Es que yo siento el dolor de los demds como si fuera mio", dicen con

un aire de superioridad martir.

Siento ser yo quien te lo diga, pero eso no es empatia; eso es contagio
emocional. Y el contagio emocional es, técnicamente hablando, un fallo en
tus fronteras psicologicas. Si yo tengo un ataque de ansiedad y td, por
" s n : : :

empatia”, te pones a hiperventilar conmigo, ahora tenemos dos problemas

y ninguna solucion.

La neurociencia nos explica que esto ocurre cuando nuestras neuronas espejo
se disparan sin el filtro de la corteza prefrontal. Es una respuesta instintiva,
casi animal. Pero para ser una "Mente Maestra", necesitas algo mas que
instinto. Necesitas lo que Paul Bloom define en su libro Against Empathy (un
titulo provocador, lo sé¢) como Empatia Cognitiva: la capacidad de entender

el estado mental del otro sin necesidad de ahogarte en su sopa emocional.

La Metafora del Socorrista

Imagina que ves a alguien ahogandose en el mar. Tienes dos opciones:



1. La "Empatia Disney": Te lanzas al agua sin pensatlo, sin flotador
y sin saber nadar muy bien, porque "sientes su miedo". ;Resultado?
Dos cadaveres flotando.

2. La Empatia de Doble Sentido: Te mantienes en la orilla o en el
bote, le lanzas un salvavidas y mantienes la calma para datle
instrucciones claras. Comprendes que tiene miedo (vinculo), pero td

permaneces seco (distancia).

Para ayudar a alguien a salir de un pozo, ta tienes que estar fuera del pozo. Si
saltas dentro para "acompafiarlo”, ahora los dos necesitais que alguien os
saque. LLa verdadera maestria consiste en tener un pie en el mapa mental del
otro para entender su dolor, y el otro pie firmemente plantado en tu propia

realidad para poder guiatlo.

Las Tres Posiciones Perceptivas: La herramienta reina de la PNL

En PNIL, la empatia de doble sentido se entrena a través de las Posiciones
Perceptivas. Es la técnica que separa a los aficionados de los expertos en
gestion humana. Si aprendes esto, habras hackeado el 90% de tus conflictos

interpersonales.



1. Primera Posicion (Yo):

Es tu propia piel. Tus necesidades, tus valores, tu vision. Es fundamental,

pero si vives solo aqui, eres un egocéntrico insoportable.

2. Segunda Posicion (E/ Otro):

Aqui es donde ocurre la empatia tradicional. Te "metes" en el otro. Adoptas
su postura, usas sus palabras, intentas ver el mundo desde sus miedos y sus
esperanzas. Es el viaje de ida. Es necesario para el Rapport, pero es un lugar

peligroso para quedarse mucho tiempo.

3. Tercera Posicion (E/ Observador):

Esta es la clave de la Mente Maestra. Es la posicion del "entomédlogo" que
observa a dos insectos interactuar. Desde aqui, miras a "tu yo de la primera
posicién" y al "otro de la segunda" con total desapego. No juzgas, solo

observas la dinamica.

La Empatia de Doble Sentido consiste en ser capaz de saltar de la 2* a la 3°
posicion en milisegundos. Vas, entiendes la jugada, y vuelves a la posicion de

observador para decidir cual es el siguiente paso estratégico.



El "Transformador Eléctrico' Mental

Piensa en ti como en un transformador de alta tensién. El cliente o el
colaborador te llega con una carga emocional de 10.000 voltios de rabia,
miedo o frustracion. Si eres una "esponja, esos 10.000 voltios te atraviesan y
te queman los circuitos. Si usas la empatia de doble sentido, recibes la energfa,
comprendes su intensidad, pero la transformas en algo util (pistas, preguntas

potentes, soluciones) y la devuelves a un voltaje manejable.

Para que esto funcione, necesitas Higiene Emocional. Tienes que ser
consciente de que sus emociones son "datos", no "6rdenes". Si un cliente
llora, el dato es: "Estd procesando una pérdida”. Si te dejas llevar por la orden,
acabaras llorando tu y el cliente se sentira aun mas desamparado porque su

gufa también se ha roto.

CASO REAL: El lider que "sufria demasiado" por su equipo

Recuerdo a un mando intermedio de una fabrica en Gijon. Era una persona
extraordinaria, de esas que se preocupan por si el hijo de un operario tiene
fiebre. Pero tenfa un problema: su departamento era un caos de

productividad.



¢Por qué? Porque era tan "empatico" que no podia dar una orden dificil o
corregir un mal comportamiento. Si un empleado llegaba tarde y le contaba
una historia triste, ¢l se ponfa en su lugar, se emocionaba y le decia: "No pasa
nada, hombre, vete a casa". Al final, el resto del equipo estaba quemado y él estaba

al borde del colapso nervioso.

Trabajamos la distancia operativa. Le ensefi¢ que la mejor forma de ayudar
a ese empleado no era perdonarle la falta, sino entender su situacién (2°
posicién) y, desde la 3" posicion (el bien del equipo y la empresa), buscar una
solucion estructural. Aprendié a decit: "Entiendo perfectamente por lo que estds
pasando y debe de ser duro, pero el trabajo tiene que salir. 1Vamos a ver como nos

organizamos hoy para que cumplas tu parte y puedas atender lo tuyo".

Paso de ser una alfombra emocional a ser un lider respetado. Y, curiosamente,

su equipo empez6 a queretle mas cuando dej6 de ser "tan blando".

Humor y Sarcasmo: El escudo del profesional

A veces me dicen: "[ose, parece que eres un poco frio con estas cosas”. Y yo siempre
respondo que prefiero ser un cirujano frio que me salva la vida a un cirujano
muy "empatico" que se pone a llorar cuando ve que estoy sangrando y le

tiembla el bisturi.



El humor y la ironfa son, en realidad, mecanismos de defensa de la 3
posicion. Nos permiten tomar distancia. Si eres capaz de ver lo absurdo de
una situacion dramatica, es que ya no estas atrapado en ella. No se trata de
refrse de/ otro, sino de ser capaz de sonreir ante la complejidad de la mente

humana. Es un seguro de vida contra el burmont.

Preguntas de Autorreflexion (Para no quemarte)

1. ¢Te vas a casa con los problemas de los demas masticados? Si
por la noche sigues dandole vueltas a lo que le pasa a tu cliente o0 a tu
empleado, estas atrapado en la 2* posicién. Es hora de volver a la
orilla.

2. ¢Cuanto tiempo dedicas ala 3* posicion? ;Te paras a observar tus
interacciones desde fuera o eres un actor que nunca sale del
escenario?

3. ¢Confundes bondad con debilidad emocional? Recuerda: un guia
que se pierde contigo en el bosque no es un buen guia, es solo otro

naufrago.



Glosario Técnico del Capitulo (Con un toque Jose)

¢ Eco Emocional: Cuando repites el estado del otro como una cueva
vacfa. Util para el Rapport, nefasto para la salud mental.

¢ Disociacion: La capacidad de salir de tu cuerpo y verte desde fuera.
No es un trastorno, es una habilidad de supervivencia en el coaching
de élite.

e Validacion sin Acuerdo: Decir "Entiendo que te sientas asi’ (Empatia)
sin tener que decir "Tzenes razdn en lo gue haces” (Falta de limites). Es la

navaja suiza de la comunicacion.

La empatia de doble sentido es, en definitiva, un acto de respeto. Respetas
tanto al otro que le permites tener su propia experiencia sin intentar robarsela
o hacerla tuya. Le das el espacio para que sufra, aprenda y crezca, mientras ta

te mantienes como el faro que indica dénde esta la tierra firme.

Pero claro, para que el otro quiera mirar hacia tu faro, tienes que haber
sembrado en él una semilla previa. Tienes que haber proyectado una imagen

de ¢l que sea superior a la que él mismo tiene.



Y eso nos lleva directamente al siguiente nivel de influencia, el que vimos
brevemente pero que ahora cobra un nuevo sentido: El Efecto Pigmalion
y como tus expectativas son el molde en el que se funde el caracter de

los demas.



CAPITULO 5: LAS REGLAS DEL JUEGO: LAS
PRESUPOSICIONES QUE CAMBIAN TU
REALIDAD

A ver, vamos a poner las cartas sobre la mesa. Si quieres jugar al ajedrez,
tienes que aceptar que el caballo se mueve en "L". Puedes patalear, puedes
decir que es injusto o que a ti te gustarfa que el caballo volara, pero si no
respetas esa regla, no estas jugando al ajedrez; estds moviendo trozos de

madera encima de un tablero cuadriculado.

En el mundo de la Mente Maestra, existen unas reglas no escritas que
llamamos Presuposiciones. No son verdades universales grabadas en piedra
por un dios caprichoso; son "creencias utiles". No te pido que creas en ellas
como quien cree en una religion; te pido que las aceptes como hipotesis de
trabajo. ¢Por qué? Porque si actias como si fueran ciertas, tu capacidad de
influencia y tu paz mental se multiplicaran por diez. Si las ignoras, seguiras
dandote cabezazos contra el mismo muro, preguntandote por qué la vida es

tan dura.

Vamos a destripar las mas importantes, sin anestesia.



1. El mapa no es el territorio (Version expandida para adultos)

Ya lo mencionamos en el prélogo, pero aqui vamos a entrar en la sala de

maquinas. Esta frase de Alfred Korzybski es el "Padrenuestro” de la PNL.

Imagina que tienes un mapa de Asturias. Por muy detallado que sea, el mapa
no es la montafia, ni huele a hierba mojada, ni te cansa las piernas al subitlo.
Es una representacion simplificada. El problema es que los seres humanos

confundimos nuestro mapa mental con la realidad.

Tu cerebro no procesa toda la informacion del exterior. Si lo hiciera,

colapsaria. Por eso, aplica tres filtros principales:

¢ Eliminacién: Borras lo que no te interesa (como cuando buscas las
llaves y no las ves aunque estén delante porque estas convencido de
que las has perdido).

e Distorsion: Cambias la realidad para que encaje con tus miedos (¢l
no me ha saludado porque me odia, cuando en realidad se habia
dejado las lentillas en casa).

¢ Generalizacion: Creas reglas universales de casos aislados (todos los

hombres/mujeres son iguales, nunca me sale nada bien).

La ensefianza: La gente no reacciona ante la realidad, reacciona ante

su mapa de la realidad. Si quieres cambiar el comportamiento de alguien (o el



tuyo), no intentes cambiar el territorio; cambia el mapa. Es mucho mas barato

y eficiente.

2. Toda conducta tiene una intencion positiva

Sé lo que estas pensando. "Jose, jme estis diciendo que el gue me robd el coche o mi

Jefe cuando me grita tienen una intencion positiva?”.

Respira. No estoy diciendo que la conducta sea buena, ni moral, ni aceptable.
Estoy diciendo que, en el mapa mental de quien la ejecuta, esa accion busca

un beneficio.

e El que fuma no quiere tener cancer; busca relajarse o pertenecer a un
grupo.

e Elque procrastina no es que sea vago; su sistema busca protegerle del
miedo al fracaso o del estrés de la tarea.

e Incluso esa voz interna que te dice que eres un desastre tiene una
intencién positiva: suele ser un mecanismo de defensa rudimentario

para que no te arriesgues yno sufras.

Cuando entiendes que detrds de cada "burrada" hay una necesidad no
cubierta, dejas de juzgar y empiezas a gestionar. Si le quitas el cigarrillo al

fumador sin darle otra via para relajarse, volvera a fumar o empezara a



comerse las ufias. Si quieres cambiar una conducta, identifica la intencion

positiva y busca una alternativa mas inteligente para lograr lo mismo.

3. Las personas poseen todos los recursos necesarios

Esta es la que mds escuece a los que aman el victimismo. En coaching de élite,
partimos de la base de que no eres un ser roto que necesita que lo arreglen.
No eres un juguete defectuoso. Tienes todas las "piezas" necesarias para el
éxito: confianza, calma, creatividad, fuerza... lo que pasa es que, a veces, no
sabes donde has guardado la caja de herramientas o tienes los cables mal

conectados.

Milton Erickson, el genio de la hipnosis clinica, decia que el subconsciente es
un almacén inmenso de recursos. Mi trabajo no es "darte" confianza, sino
ayudarte a acceder a ese momento de tu vida en el que s te sentiste seguro y

traer esa sensacion al presente.

Si crees que te falta algo, estas en modo "mendigo". Si crees que tienes el
recurso pero no el acceso, estas en modo "hacker". Adivina cual de los dos

logra sus metas antes.



4. Si lo que haces no funciona, haz algo distinto

Parece una obviedad de parvulos, ¢verdad? Pues observa a tu alrededor. Veras
a gente haciendo lo mismo una y otra vez, esperando resultados diferentes.

Einstein lo llamé locura; yo lo llamo falta de flexibilidad conductual.

Siintentas abrir una puerta con una llave y no gira, ¢qué haces? ;Empujas mas
fuerte hasta romper la cerradura? ¢Te pones a insultar a la puerta? No. Buscas

otra llave o miras si esta abierta.

En las relaciones y en los negocios, somos mucho mas tercos. "Es que yo soy
ast"', "es que siempre se ha hecho asi”'. Esa es la receta para la extincién. El sistema
con mayor flexibilidad es el que acaba controlando al resto del sistema (Ley
de la Variedad Requerida). Si tu estrategia A no funciona, prueba la B. Sila B

falla, intenta la C. Y si llegas a la Z, invéntate un nuevo alfabeto. La rigidez es

el heraldo de la muerte profesional.

5. No existe el fracaso, solo el aprendizaje (Feedback)

Esta presuposicion es la que te permite dormir por las noches cuando todo
sale al revés. El fracaso es un concepto emocional; el feedback es un concepto

técnico.



Cuando un cohete de SpaceX explota en la plataforma de lanzamiento, Elon
Musk no se va a un rincén a llorar diciendo que es un fracasado. Los
ingenieros dicen: "Interesante, hemos obtenido datos mmy valiosos sobre por qué ha

Sfallado la presion en la vilvula X"

Si lanzas un proyecto y no vendes nada, no has fracasado. Has obtenido el
feedback de que tu mensaje no conecta, tu precio es erréneo o tu publico no

esta ahi. Punto. Si eliminas la carga dramatica del "fracaso", te vuelves

b

imparable, porque cada error te hace mas sabio, no mas pequefo.

"No he fracasado. Simplemente he encontrado 10.000 formas que no

funcionan". — Thomas Edison.

6. Cuerpo y mente son un sistema anico

No puedes tener una mente de ganador en un cuerpo que tratas como un
vertedero. Y no puedes tener un cuerpo sano si tu mente es una fabrica de

cortisol y pensamientos toxicos.

La neurociencia ha demostrado que la comunicaciéon es bidireccional. Tus
pensamientos cambian tu quimica sanguinea en milisegundos. Pero lo que es

mas fascinante: tu postura fisica cambia tu pensamiento.



Si te encoges de hombros, miras al suelo y hablas bajito, tu cerebro empieza
a segregar hormonas relacionadas con la tristeza y la sumision. Es imposible
sentirse poderoso en esa posicion. Prueba a estirarte, a ocupar espacio, a
respirar profundo (como vimos en el capitulo de Psicocibernética) y veras
cémo tu didlogo interno cambia sin que tengas que hacer ningin esfuerzo

mental. La mente sigue al cuerpo tanto como el cuerpo sigue a la mente.

CASO REAL: El equipo que "no podia" con el nuevo software

Trabajé con una empresa donde el departamento de administracion estaba en
. . ., 2 n
pie de guerra por la implantacién de un nuevo programa de gestiéon. "Es

mnon

imposible", "estd mal hecho", "nos hace perder el tiempo". Estaban atrapados en un

mapa donde el software era el enemigo.

Aplicamos la presuposiciéon de "Si no funciona, haz algo distinto'". En
lugar de obligarles a aprender (fuerza), cambiamos el encuadre (mapa). Les
pedimos que actuaran cozzo si fueran consultores externos contratados para

encontrar los fallos del sistema para la empresa desarrolladora.

Al cambiar el rol, pasaron de victimas a "expertos". Su curiosidad se disparé.
Al final del mes, no solo dominaban el programa, sino que habian propuesto
tres mejoras que la empresa de software acab6 implementando. La realidad

era la misma (el programa no habfa cambiado), pero su mapa de "recurso" y



su "intenciéon positiva" (sentirse utiles y valorados) transformaron el

resultado.

Preguntas de Autorreflexion (Para que dejes de poner excusas)

1. ¢En qué area de tu vida estas intentando abrir la puerta con la
llave equivocada? (Hacer lo mismo esperando que el otro cambie).

2. Si hoy aceptaras que "'tienes todos los recursos'’, ccual seria el
primer paso que darias en ese proyecto que tienes aparcado?

3. ¢Cual es la intencion positiva de ese habito que tanto detestas
de ti mismo? Deja de pelear con él y busca una alternativa que cubra

esa necesidad.

Glosario "con chispa" de Presuposiciones

¢ Mapa Mental: Tu versién tuneada de la realidad. Suele tener menos
pixeles que la original y muchos mas prejuicios.
¢ Feedback: La forma elegante de decir que te has pegado un hostién,

pero que al menos ahora sabes donde esta el bache.



e Flexibilidad: I.a capacidad de cambiar de opinién antes de que la
realidad te obligue a hacerlo a base de golpes.
¢ Recurso: Ese superpoder que tienes guardado en el desvan mental y

que solo sacas en las bodas o en los entierros. Usalo mas a menudo.

Entender estas reglas es como pasar de jugar a las damas a jugar al ajedrez
profesional. Dejas de ser un peén movido por las circunstancias y empiezas

a ser el jugador que entiende la 16gica detras del tablero.

Pero claro, saber las reglas es solo el principio. Ahora toca entrar en el
quiréfano mental. Toca aprender cémo se cambian esos cables de los que
hemos hablado, como se borran los traumas y cémo se instalan nuevas

creencias de forma permanente.

En el proximo capitulo, entraremos en el Protocolo de Reprogramacion
Profunda. Preparate, porque vamos a hablar de cémo el lenguaje y la

visualizacion pueden literalmente reconstruir tu cerebro.



CAPITULO 6: EL PROTOCOLO DE
REPROGRAMACION PROFUNDA:
HACKEANDO EL CODIGO FUENTE

Si tu mente fuera un ordenador, este capitulo serfa el manual del
administrador del sistema. Hasta ahora, te has limitado a usar el "software de
usuario: abres aplicaciones, navegas por tus recuerdos, sufres tus emociones

y te quejas cuando el sistema se cuelga.

Pero, ¢qué pasarfa si pudieras entrar en la terminal de comandos y cambiar la
forma en que tu cerebro procesa la informacion? Eso es, en esencia, lo que
hace la PNL avanzada. No se trata de "pensar diferente" (eso es muy

cansado); se trata de procesar diferente.

Las Submodalidades: El panel de control de tus recuerdos

La mayorfa de la gente cree que un recuerdo es una fotografia fija y punto.
Error. Un recuerdo es un archivo multimedia complejo que tiene

"propiedades" ajustables. En PNL a esto lo llamamos Submodalities.

Imagina que tienes un recuerdo que te genera ansiedad. Si cierras los ojos y

lo evocas, te daras cuenta de que tiene ciertas caracteristicas: ¢Es en color o



en blanco y negro? ¢Es una imagen grande o pequefia? ¢Esta cerca o lejos?

¢Tiene sonido? ¢Es una pelicula o una foto fija?

Aqui viene el truco de magia de la neurociencia: Si cambias la forma (la
submodalidad), cambias el impacto emocional. Si ese recuerdo
terrorifico lo pones en blanco y negro, le reduces el tamafio hasta que sea
como una moneda de dos euros, lo alejas diez metros y le pones de fondo la
musica de E/ Show de Benny Hill, te garantizo que la ansiedad desaparece en
segundos. Tu cerebro deja de interpretarlo como una "amenaza real" y lo
archiva como "contenido irrelevante". No has borrado el hecho (el tertitorio),

has editado el mapa para que deje de pincharte.

Anclajes: Instalando botones de "Play' para tus emociones

¢Alguna vez has olido un perfume y, de repente, te has sentido transportado
a un verano de hace quince afios? ¢O has escuchado una cancién y te has

puesto triste sin saber muy bien por qué? Eso es un anclaje natural.

Tu cerebro es una maquina de asociar estimulos. Ivan Pavlov lo demostrd
con sus perros y la famosa campanita, pero nosotros somos un poco mas
sofisticados (aunque no mucho mas). Un anclaje es una asociaciéon neurdtica...
perdén, neuroldgica, entre un estimulo externo (un toque, un sonido, una

imagen) y un estado interno.



CONDITIONING

Pavlov's Dog Experiment
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La buena noticia es que puedes instalar anclajes deliberados. Puedes crear

un "botén de confianza" en tu propio cuetpo.

1. Evoca: Busca un momento de tu vida donde te sintieras un auténtico

titan, totalmente seguro de ti mismo.

2. Amplifica: Usa las submodalidades para hacer esa imagen mas

brillante, mas grande, mas ruidosa. Siente cémo la emocioén sube por

tu cuerpo.

3. Ancla: En el momento de maxima intensidad (el pico del estado), haz

un gesto fisico unico (por ejemplo, presionar el dedo pulgar con el

indice con fuerza).

4. Repite: Hazlo varias veces.



A partir de ahi, cada vez que hagas ese gesto, tu sistema nervioso disparara la
) Cl g g >

quimica de la confianza de forma automatica. Es como tener un mando a

distancia para tu propia biologfa. Util, sverdad? Especialmente antes de una

reunion dificil o de subir al escenario.

El Patrén "Swish"': Redireccionando el impulso

¢Tienes un habito que odias? J/Te muerdes las ufias? ;Comes chocolate
cuando estas estresador ¢Te entran ganas de gritar cuando ves el trafico?
El Swish es la herramienta para redirigir esos impulsos antes de que se

conviertan en acciones.

El cerebro es como un rfo: el agua siempre va por el camino mas facil (el
surco mas profundo). El Swish crea una "presa" en el camino viejo y abre un

canal nuevo hacia una imagen de ti mismo mucho mas potente.

¢ Imagen A: Lo que ves justo antes de empezar el habito (por ejemplo,
tu mano acercandose a la boca).
e Imagen B: Una imagen de ti mismo, radiante, con el problema ya

resuelto, sintiéndote increfble.

En tu mente, pones la imagen A en grande y la B en un puntito pequefio en
la esquina. Y luego, haces un "SWISH'"mental: la imagen A se encoge y

desaparece a toda velocidad mientras la B explota y ocupa toda tu pantalla



mental. Si lo haces 10 o 15 veces muy rapido, tu cerebro empezara a saltar

automaticamente de la tentacion a la solucion.

El Meta-modelo de Lenguaje: Detectando las mentiras que te cuentas

El lenguaje no solo describe tu realidad; la crea. Usamos las palabras para
"empaquetar” nuestras experiencias, pero en ese empaquetado perdemos
mucha informacién valiosa. El Meta-modelo es un conjunto de preguntas
disefadas para desempaquetar la realidad y encontrar la verdad oculta tras tus

€xcusas.

EL META-MODELO: HACKEANDO TUS BUGS MENTALES
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Cuando empiezas a aplicarte el Meta-modelo a ti mismo, te das cuenta de que
la mayoria de tus "problemas insuperables" son solo frases mal construidas

que tu cerebro se ha tomado en serio.

CASO REAL: El panico escénico que desaparecié con una cancion de

dibujos animados

Recuerdo a una directiva brillante que se bloqueaba totalmente antes de las
presentaciones anuales. Su mapa mental era: una imagen de ella misma
pequena, rodeada de gigantes (los accionistas) que la miraban con ojos de

rayos laser. El sonido ambiente en su cabeza era un zumbido amenazante.

Usamos reprogramacion por submodalidades. Primero, le pedimos que
viera a los accionistas vestidos con pafales y sentados en tronas de bebé.
Luego, cambiamos el zumbido amenazante por la musica de Bob Esponja. Al
principio se 116 (primera sefial de que el patron se esta rompiendo). Después,

instalamos un anclaje de calma en su mufieca izquierda.

El resultado: la siguiente presentacién no solo fue un éxito, sino que ella se
divirtié. No es que los accionistas cambiaran; es que ella cambi6 el "archivo"

con el que su cerebro procesaba la situacion.



LA ADVERTENCIA DEL QUIROFANO: ¢Cuando parar?

Aqui tengo que ser muy serio contigo. Estas herramientas son el bisturi de la
mente. Son increfblemente potentes para mejorar el rendimiento, cambiar

habitos molestos y ganar seguridad.

Pero, asi como no te operarias de apendicitis th mismo en el garaje de tu casa
usando un tutorial de YouTube, hay temas que no se deben tocar a la ligera.
Los traumas profundos, las fobias que paralizan tu vida o los trastornos de la

personalidad no se arreglan con un "Swish" rapido.

La PNL avanzada y el protocolo de eliminaciéon de fobias requieren un
acompafiamiento profesional, un entorno seguro y una técnica quirargica que
solo se adquiere con afios de practica. Si sientes que hay algo en tu pasado
que tiene "raices" demasiado profundas, mi Curso Integral de Coaching es
el lugar donde entramos con el equipo pesado. No juegues a ser cirujano con

heridas que necesitan puntos de sutura reales.



Preguntas de Autorreflexion (Para tu terminal de comandos)

1. Si ese problema que tienes hoy fuera una imagen en una
pantalla, ¢qué pasaria si le bajaras el brillo hasta dejarla a
oscuras?

2. ¢Qué palabra usas mas a menudo: "tengo que'", "debo" o
""quiero''? Tu sistema nervioso esta escuchando.

3. ¢Dénde en tu cuerpo sientes la confianza? Encuéntrala,

amplificala y ponle un "botén" fisico hoy mismo.

Has aprendido a tocar los mandos. Has visto que tu mente no es un bloque
de hormigén, sino una plastilina que puedes moldear si sabes donde apretar.
Pero una Mente Maestra no solo sabe reprogramarse a s{ misma; también

sabe qué rumbo datle a toda esa potencia.

En el préoximo capitulo, vamos a hablar de como fijar ese rumbo. Vamos a
entrar en el capitulo estrella de este libro: Psicocibernética: Coémo

convertirte en un misil teledirigido hacia tus propios suefios.



CAPITULO 7: PSICOCIBERNETICA: EL
MECANISMO DE EXITO QUE LLEVAS
INTEGRADO

Imagina que eres un misil teledirigido. No, no es una metafora para que te
sientas como un tipo duro de pelicula de accién; es una descripcion técnica

de cémo funciona tu sistema nervioso.

Un misil no vuela en linea recta perfecta. Lo que hace es salir disparado hacia
un objetivo y, constantemente, cometer errores. El viento lo desvia a la
derecha, su ordenador lo detecta y corrige a la izquierda. Se pasa de frenada,
vuelve a corregir. Esa oscilacién constante, ese "fallar para acertar", es la
esencia de la cibernética. El misil llega a su objetivo no porque sea perfecto,

sino porque tiene un mecanismo de guia que sabe qué hacer con el error.

T tienes exactamente lo mismo en tu craneo. El problema es que la mayoria
de la gente esta usando un software de guia programado para estrellarse
contra la primera montafia que encuentre. Y lo peor es que, mientras se

estrellan, se preguntan por qué el universo les tiene manfa.



El cirujano que vio mas all4 de la piel

Como ya te adelanté, todo esto comenzo6 con el Dr. Maxwell Maltz. Maltz
era un cirujano plastico de renombre en Nueva York. Cambiaba caras, pero
se dio cuenta de algo que la medicina tradicional ignoraba: podias datle a un
hombre una mandibula de modelo o a una mujer una nariz perfecta, y muchos
de ellos segufan sintiéndose como seres inferiores. Segufan actuando como

"perdedores".

Maltz comprendié que existe una ""Autoimagen", un retrato interno que
determina cada uno de tus movimientos. Esta autoimagen actia como el
termostato de tu vida. Si td te ves a ti mismo como una persona que "vale
2.000 euros al mes", en cuanto ganes 5.000, tu mecanismo cibernético interno
se inventara una crisis, un gasto estipido o una depresion para devolverte a

tu temperatura de confort de 2.000 euros.

No es falta de suerte. Es ingenieria mental. Tu cerebro no busca la felicidad;

busca la coherencia con la imagen que tienes de ti mismo.



Tu cerebro como mecanismo servomecanico

La cibernética —término acufiado por Norbert Wiener— estudia los sistemas
de control y comunicacién. Tu cerebro es el servomecanismo mas sofisticado

que existe. Funciona bajo dos premisas:

1. Busca objetivos: Si no le das un objetivo claro, se dedica a procesar
basura o a rumiar problemas pasados. Un misil sin coordenadas se
queda en el suelo o explota de forma erratica.

2. Aprende del feedback negativo: El error no es una tragedia; es un
dato. El mecanismo cibernético usa el error para recalcular la ruta.
Pero si tu autoimagen es débil, tu interpretas el error como un juicio
sobre tu valia personal (""He fallado, por lo tants, soy un fracaso"), y ahi es

donde el sistema se bloquea.

Si quieres que tu vida cambie, tienes que dejar de intentar "forzar" los
resultados con voluntad pura. La fuerza de voluntad es como intentar mover
el misil con las manos mientras vuela a mach 2. Lo que tienes que hacer es

entrar en la cabina y cambiar las coordenadas de la autoimagen.



CASO REAL: El hombre que "'no sabia ganar"

Recuerdo el caso de un cliente, un tipo brillante al que llamaremos Roberto.
Roberto era un experto en ventas, capaz de cerrar acuerdos que a otros les
llevaban meses. Pero tenfa un patrén diabdlico: cada vez que estaba a punto
de alcanzar el bonus anual que le permitirfa vivir con total holgura, cometia
un error de bulto. O se olvidaba de una clausula, o llegaba tarde a una firma

crucial, o discutia con el cliente por una tonterfa.

Roberto estaba convencido de que tenfa "mala suerte" o que el estrés le podia.
Al indagar en su Psicocibernética, descubrimos que Roberto se veia a si
mismo como un "chico de barrio que siempre tiene que luchar". En su
autoimagen, el éxito facil y la abundancia eran algo ajeno, algo para "los de
arriba". Sumecanismo de éxito estaba programado para la supervivencia, no

para el triunfo.

Cada vez que se acercaba al éxito real, su termostato mental detectaba que
"hacfa demasiado calot" (se alejaba de su autoimagen de luchador precario) y

encendia el refrigerador del autosabotaje.

¢Qué hicimos? No le ensefiamos técnicas de venta (ya las sabia). Trabajamos
en el Ensayo Mental. Durante semanas, Roberto tuvo que visualizarse a si
mismo no como el que lucha, sino como el que pertenece a ese nuevo nivel de
éxito. Tenfa que "sentir" el peso de su nueva realidad antes de que ocurriera.

Una vez que su cerebro acept6 esa nueva coordenada como "normal", el



autosabotaje desaparecié. El misil, por fin, tenfa permiso para dar en el

blanco.

El Mecanismo de Fracaso vs. El Mecanismo de Exito

Maltz identificé que nuestro sistema puede funcionar en dos modos. Y tu,

ahora mismo, estas en uno de ellos. No hay término medio.

E/ Mecanismo de Fracaso (§.U.C.C.U.M.B.)

Es cuando dejas que los datos negativos te definan. Se caracteriza por:

e Sentimiento de inferioridad.

¢ Unidad fragmentada (indecision).

¢ Culpa y resentimiento.

e Confusién de objetivos.

e Utopfia (esperar que las cosas cambien solas).
e Miedo.

¢ Bloqueo.



EI Mecanismo de Exito (S.U.C.C.E.S.S.)
Es cuando el sistema esta bien calibrado:

¢ Sentido de direccién (Objetivos claros).

e Unidad (Compromiso total).

e Comprension (Diferenciar entre error y fracaso).

e Caridad (Hacia los demas y hacia uno mismo).

e Estima (Aceptarse como un ser valioso pero imperfecto).
e Seguridad (Actuar "como si" ya hubieras ganado).

e Satisfaccion (Disfrutar del proceso, no solo del fin).

El "Teatro de la Mente'': La técnica de reprogramacion

La neurociencia moderna confirma lo que la Psicocibernética propuso hace
décadas: las neuronas espejo y la plasticidad sinaptica no distinguen entre

un evento real y uno imaginado con intensidad.

Si quieres reprogramar tu piloto automatico, tienes que usar el Ensayo
Mental. No es visualizar "cositas bonitas". Es un entrenamiento de alto

rendimiento.



1. Aislate: 15 minutos al dfa. Sin mévil, sin interrupciones.

2. Relajacion fisica: Como vimos en el capitulo de PNL, el cuerpo y la
mente son uno. Si tu cuerpo esta en tension, tu cerebro estd en modo
alerta y no acepta nuevas 6rdenes.

3. La pantalla mental: Mirate actuando en esa situacién que hoy te
supera. Pero hazlo con todo el detalle: los colores, los sonidos, el tacto
de las cosas.

4. La emocion es la clave: Si visualizas el éxito pero sientes miedo,
estas grabando miedo. Tienes que evocar la sensacion fisica de la
victoria, la calma o la seguridad. Esa quimica es la que "escribe" el

nuevo codigo en tus neuronas.

Preguntas de Autorreflexion (Para tu terminal de comandos)

e ¢Qué o6rdenes le estas dando a tu piloto automatico cada
mafiana al despertarte? ;Le dices "a ver qué problemas nos tocan
hoy" o le das coordenadas de avance?

¢ Si tu vida fuera un termostato, cen qué temperatura esta fijado
tu éxito? ;Qué pasa cuando intentas subirla?

o ¢Eres capaz de perdonarte los errores y verlos como simples
ajustes de trayectoria, o los usas para flagelarte? Recuerda: el

misil no se fustiga por desviarse a la derecha; simplemente corrige.



El humotr del sistema

A veces me rio solo cuando veo a personas intentando cambiar su vida a base
de "pensamiento positivo" mientras su autoimagen es de pena absoluta. Es
como intentar instalar el dltimo Photoshop en un ordenador de los afios 80
con una pantalla de fésforo verde. No va a funcionar, por mucho que le

pongas pegatinas de "eres el mejor" a la CPU.

Déjate de parches. Entra en el sistema operativo. Reconoce que eres un
buscador de objetivos y que, si no le das uno bueno a tu mente, ella se
inventara uno malo para mantenerse ocupada. Porque al cerebro, igual que a

algunos cufiados, le aterra el silencio y el no tener nada que criticar.

Diagrama del Flujo Cibernético

OBJETIVO CLARO -->ACCION EXPERIMENTAL --> ERROR
(Feedback) --> AJUSTE AUTOMATICO --> EXITO.

Si eliminas el paso del "error", el sistema se rompe. Si eliminas el "ajuste", el
sistema se estrella. L.a Mente Maestra abraza el error como el combustible

necesario para la precision.



Has entendido cémo fijar el rumbo. Has visto que no eres una victima de las
circunstancias, sino el programador de un sistema servomecanico
increfblemente potente. Pero hay una trampa: a veces, el sistema estd
bloqueado por algo mas que simples "malas coordenadas". A veces, hay

creencias que damos por sentadas y que actian como virus silenciosos.

En el préximo capitulo, vamos a ver como estas creencias se proyectan hacia
fuera. Vamos a retomar el Efecto Pigmalion desde una perspectiva técnica
y profunda: como tus propias expectativas estan creando la realidad de los
que te rodean y cémo puedes usar ese "superpoder” para elevar a tu equipo,

a tus hijos y a tt mismo a niveles que hoy te parecen ciencia ficcion.

¢Estas listo para dejar de mirar el mapa y empezar a crear el territorio?



CAPITULO 8: EL EFECTO PIGMALION: LA
MIRADA QUE ESCULPE DESTINOS

Dime cémo miras a los demas y te diré, con un margen de error ridiculo, qué

resultados vas a obtener de ellos.

Si crees que este capitulo va sobre ser "majo" con la gente para que trabaje
mejor, puedes cerrar el libro ahora mismo y usatlo para calzar esa mesa que
cojea. Aqui no estamos para dar palmaditas condescendientes en la espalda.
Estamos para hablar de una de las leyes mas aterradoras y, a la vez, fascinantes

de la psicologia aplicada y el liderazgo: el Efecto Pigmalion.

LLa premisa es sencilla: tus expectativas sobre las capacidades de una persona
actian como un molde invisible que termina determinando su rendimiento
real. Lo que ta crees de los demds no se queda guardado bajo llave en tu
craneo; se filtra por tus poros, por tus microgestos y por tus silencios, hasta
que la otra persona no tiene mas remedio que convertirse en la versiéon (buena

o mala) que tu has proyectado sobre ella.

El experimento que deberia hacernos temblar a todos

Para entender esto, tenemos que viajar a una escuela de California en 1968.

Robert Rosenthal, un psicélogo de Harvard, y Lenore Jacobson, directora de



una escuela, decidieron jugar a ser dioses por un curso. Hicieron un test de
inteligencia a todos los alumnos y luego les dieron a los profesores una lista
con los nombres de los nifios que, supuestamente, tenfan un potencial
intelectual fuera de lo comin y que iban a "explotar" académicamente ese

afo.

¢El trucor Los nombres fueron elegidos al azar, metiendo la mano en un
sombrero. No tenfan nada de especial. Eran nifilos normales, con notas

normales y un CI normal.

Lo que ocurri6 al final del curso fue lo que hoy conocemos como el
estudio "Pygmalion in the Classtoom". Aquellos nifios "elegidos"
aumentaron su cociente intelectual de forma significativa y obtuvieron notas

muy superiores al resto.

¢Por quér ¢Acaso los profesores les dieron clases particulares secretas? No.
Simplemente, como los profesores ¢reianque eran genios, los trataron como
tales. Les daban mas tiempo para respondet, les ponian retos mas dificiles, les
daban un feedback mas constructivo y, sobre todo, no tiraban la toalla cuando
fallaban. Los profesores esculpieron la inteligencia de esos nifios basandose

en una mentira que ellos crefan que era verdad.



La profecia autocumplida: El arte de crear inttiles (o genios)

En PNL decimos que el lenguaje y la fisiologia crean realidad. El Efecto
Pigmalion es la profecia autocumplida llevada al terreno de las relaciones.
Funciona como un circulo vicioso o virtuoso, dependiendo de lo que lleves

puesto en las gafas de ver la vida:

1. Tus creencias sobre alguien: "Este empleado es un desastre y no tiene
iniciativa'.

2. Tus acciones hacia él: Le das las tareas mas mecanicas, le supervisas
de forma asfixiante (micromanagement) y tu tono de voz es de
constante sospecha o desgana.

3. Su creencia sobre si mismo: Fl capta tu sefial (gracias a sus
neuronas espejo) y piensa: "M jefe cree que soy idiota, asi que mejor no
arriesgo porque voy a fallar".

4. Sus acciones hacia ti: Se vuelve apatico, comete etrores por los
nervios de tu vigilancia y deja de proponer ideas.

5. Refuerzo de tu creencia: ";1es? Te lo dije, es un iniitil”.

Felicidades. Acabas de fabricar un mediocre de manual. Has usado tu energfa
mental para destruir el potencial de otro y, encima, te sientes orgulloso de
haber "acertado". Es una ironia deliciosa, si no fuera porque te esta costando

dinero, salud y relaciones.



CASO REAL: De "lastre del equipo' a "colaborador estrella"

Recuerdo una intervencién que hice en una empresa asturiana. El director me
present6 a Miguel (nombre ficticio, suceso real) como el "caso perdido" de la
oficina. Miguel era un tipo gris, que apenas hablaba, cometia errores tontos
en los informes y parecia que estaba contando los minutos para que llegaran

las cinco de la tarde.

"lose, no sé qué hacer con él. Le he echado broncas, le he puesto objetivos... pero es que no

da para mds", me decia el director.

Le propuse un experimento que le parecié una locura. Le dije: "Durante los
proximos 30 dias, vas a actnar como si Miguel fuera un fichaje estrella que acabanmos de
traer de Google y al que le pagamos medio millon de euros. Vas a pedirle su opinién en
temas estratégicos, vas a escucharle sin interrumpir ), cada vez que traiga un informe, vas
a buscar el sinico dato que esté bien y vas a centrar tu atencion abi, felicitandole por su

precision en ese punto”.

El director, con un sarcasmo digno de mencion, me contesté que para €so

mejor contratabamos a un mago. Pero acepto.

A la primera semana, Miguel estaba desconcertado. A la segunda, su lenguaje
corporal cambid; ya no caminaba encorvado. A la tercera, Miguel detecté un

error en un presupuesto que a todos los demas se nos habia pasado por alto.



El director, en lugar de decir "ya era hora", le dijo: "Miguel, sabia que tu ojo clinico

para estos detalles era lo que necesitabamos en este proyecto”.

¢Qué paso al final del mes? Miguel no se habia convertido en un superhéroe,
pero era un trabajador eficiente, motivado y proactivo. El director me miré y
me dijo: "sQué le has dado a Miguel?". Y mi respuesta fue: "Nada. Te he quitado

a i de su camino”.

El "lastre" no era Miguel; era la mirada del director, que pesaba 200 kilos y

no dejaba que el chaval se levantara.

El "Efecto Golem'": El lado oscuro de la fuerza

No podemos hablar de Pigmalién sin mencionar a su hermano malvado:

el Efecto Golem. Es el impacto negativo de las bajas expectativas.

Si eres padre y le dices a tu hijo que "las matematicas no son lo suyo"
(probablemente porque tampoco lo eran para ti), le estas poniendo una
cadena de hierro que le impedira progresar. No es que no tenga capacidad; es
que tu expectativa ha "formateado" su cerebro para que se rinda antes de

empezar.

Como lideres o coaches, tenemos la responsabilidad moral de ser conscientes

de nuestro "Golem" interno. Esas etiquetas de "es conflictivo", "es lento", "es poco



creativo”’, son sentencias de muerte para el talento ajeno. Una Mente Maestra
sabe que su trabajo no es juzgar la realidad actual, sino invocar la realidad

potencial.

La base cientifica: ¢Qué dice la Neurociencia?

Esto no es magia potagia. Hay tres procesos biologicos ocurtiendo aqui:

1. Las Neuronas Espejo: Como vimos en el capitulo de Rapport,
estamos cableados para reflejar el estado interno del otro. Si yo te
miro con desprecio, tu cerebro activa las areas relacionadas con el
rechazo y el dolor social, lo que reduce tu capacidad de razonamiento
légico (secuestro de la amigdala).

2. El Sistema de Activacion Reticular (SAR): Si yo creo que eres un
vago, mi SAR filtrara todos tus aciertos y solo me dejara ver tus fallos.
Es el sesgo de confirmacién en estado puro.

3. Ogxitocina vs. Cortisol: Una mirada de confianza y una expectativa
alta genera oxitocina en el otro, facilitando el aprendizaje y la
creatividad. Una mirada de sospecha genera cortisol, bloqueando la

corteza prefrontal y volviendo a la persona, literalmente, mas torpe.



Preguntas de Autorreflexion (Para que te mires al espejo)
Es hora de ser brutalmente honestos. Saca el bisturi mental:

e ¢A quién en tu entorno estas limitando ahora mismo con tus
propios prejuicios? Identifica a esa persona que consideras "dificil"
o "mediocre".

¢ ¢Qué pasaria si hoy decidieras tratar a esa persona como si
tuviera un talento oculto que solo ti has descubierto? No se trata
de mentir, se trata de buscar esa pepita de oro entre el barro.

o (¢Estas proyectando tus propios miedos y fracasos pasados
sobre tus hijos o colaboradores? A veces el Golem que vemos en

los demas es solo nuestro propio reflejo.

Cémo aplicar el Efecto Pigmalién sin parecer un guru de pacotilla

1. Observa el micro-detalle: No busques grandes cambios. Felicita el
esfuerzo pequefio, la puntualidad o un comentario inteligente. Lo que
refuerzas, crece.

2. Cambia el "Pero" por el "Y'": En lugar de decir "Has hecho un buen
trabajo, PERO el informe es corto”', prueba con "Has hecho un buen trabajo
Y estgy convencido de que con tu capacidad puedes profundizar mucho mids en
estos datos”. La diferencia es abismal.

3. Liderazgo por confianza, no por control: Si esperas que te

engafien, te acabaran enganando. Si esperas integridad, la mayoria de



la gente hara lo imposible por no defraudar tu confianza. ILa confianza
es un regalo que se da por adelantado, no algo que se gana (aunque

nos hayan contado lo contrario).

El Efecto Pigmalién es, en dltima instancia, un acto de fe técnica. Es entender
que todos llevamos dentro un potencial que solo florece bajo la luz de la
expectativa correcta. Si quieres ser un coach de élite, un padre inolvidable o
un lider legendario, tienes que aprender a mirar a las personas no por lo que
son hoy, sino por lo que pueden llegar a ser mafiana si alguien cree en ellas lo

suficiente.

Pero cuidado, que creer en los demas requiere haber hecho primero las paces
con uno mismo y con su propia historia. Y para eso, nada mejor que conocer

a fondo las herramientas y los términos que hemos estado manejando.

En la siguiente seccidn, vamos a poner orden a todo este arsenal técnico con
el Glosario de Conceptos, donde te explicaré, con mi toque personal, qué
significan realmente todos estos "palabros" que hemos usado. Y después,
cerraremos este libro con la bibliograffa y una pequefia charla sobre por qué,

después de 25 libros, sigo pensando que lo mejor esta por llegar.



GLOSARIO DE CONCEPTOS (CON UN
TOQUE DE REALIDAD)

Aqui tienes el diccionario de supervivencia para que no te pierdas en la
proxima cena de "expertos" o, lo que es mejor, para que sepas qué demonios

esta pasando en tu cabeza.

¢ Anclaje: Un botén de "play" emocional. Puede ser una cancién, un
olor o un gesto. Si es malo, es un trauma; si es bueno, es un recurso.
Aprende a fabricarlos antes de que la vida los instale por ti al azar.

e Autoimagen: El dibujo que tienes de ti mismo en el sétano de tu
mente. Si te ves como un caniche, no intentes rugir como un leén; tu
cerebro no te dejara.

e Calibracion: El arte de observar a la gente sin que parezca que los
estas analizando para una autopsia. Ver los cambios sutiles en la piel,
la respiracién o el tono de voz para saber si te mienten o si han
conectado contigo.

¢ Cibernética: No va de robots, va de ti. Es el estudio de cémo los
sistemas (como tu cerebro) se auto-corrigen para alcanzar un
objetivo. Si no tienes objetivo, tu sistema se dedica a corregir hacia la

nada.



Efecto Pigmalioén: El superpoder de tus expectativas. Es creer que
alguien puede ser mejor de lo que es, hasta que esa persona no tiene
mas remedio que darte la razon.

Empatia de Doble Sentido: Saber ponerse en los zapatos del otro
sin olvidarse de que tienes que volver a los tuyos. Si te quedas allf,
ahora tenemos a dos personas con el mismo problema.

Estado Asociado: Estar dentro de la experiencia, sintiéndola con
todo el cuerpo. Ideal para el éxito, nefasto para los recuerdos de tu
ex.

Estado Disociado: Verte a ti mismo "desde fuera", como en una
pelicula. Es la posicion de seguridad para analizar problemas sin que
te explote el corazon.

Meta-modelo: Una serie de preguntas disefiadas para desmontar las
tonterfas que nos decimos. Es el detector de mentiras del lenguaje.
Neuroplasticidad: La capacidad de tu cerebro para no ser el mismo
imbécil que ayer. LLas neuronas pueden crear nuevas conexiones, pero
hay que darles un motivo (y mucho entrenamiento).

PNL  (Programacion Neurolingiiistica): EI manual de
instrucciones del cerebro que tus padres olvidaron pedir. Tecnologia
para editar tu experiencia subjetiva.

Rapport: Sintonfa. Hacer que la otra persona sienta que sois de la
misma especie en menos de un minuto. Es el Wi-Fi de las relaciones.
SAR (Sistema de Activacion Reticular): El portero de discoteca de
tu cerebro. Decide qué informacién entra y cual se queda fuera. Si

buscas problemas, el SAR te los servira en bandeja de plata.



Submodalidades: Los ajustes de brillo, contraste y volumen de tus
recuerdos. Si un recuerdo te duele, bajale el volumen y ponlo en
blanco y negro. Tu cerebro se lo tragara.

Swish: Un chasquido mental para cambiar un habito de mierda por

una imagen de poder. Rapido, eficaz y casi adictivo.



SOBRE EL AUTOR: EL HOMBRE DETRAS DEL
METODO

Llegados a este punto, quiza te estés preguntando quién es este tipo que te
habla de neuronas, misiles teledirigidos y mapas mentales con una mezcla de
rigor cientifico y sarcasmo asturiano. Pues bien, me llamo Jose, y si algo he
aprendido en estas décadas es que los titulos quedan muy bien colgados en la
pared, pero lo que realmente importa es cuantas veces has sido capaz de

levantarte después de que la vida te haya pasado por encima.

Mi trayectoria es la de alguien que no se conforma con la teorfa. Soy Coach
certificado (Diamond Coach por la GCF y Master Coach por el INACEC),
experto en Coaching por la UNED y he volcado mi experiencia en 25 libros
y mas de una docena de cursos online. Pero mas alld de las credenciales, lo

que me define es mi obsesion por lo que funciona.

Mi metodologia: El '""Realismo Practico"

No busques en mi a un gurd que te diga que "todo es posible si lo deseas
fuerte". Mi método se basa en el entrenamiento diatrio, tanto fisico como

mental. Entreno con pesas cada mafiana no por estética, sino por disciplina;



cuido mi nutricién porque mi cerebro es mi herramienta de trabajo y no

puedo pedirle que rinda con combustible de mala calidad.

En julio de 2025, un accidente de moto me recordé de golpe nuestra
fragilidad. Terminé con placas en la clavicula y el antebrazo, y hoy convivo
con un dolor crénico que me acompana en cada sesion de rehabilitacion. ¢ Te
cuento esto para que me tengas lastimar Ni se te ocurra. Te lo cuento porque
es el contexto técnico de mi realidad actual. El dolor es un dato; lo que yo
decido hacer con ¢l es lo que marca la diferencia. No acepto consejos de
"descanso" ni de "parat". Yo gestiono mi propia energfa. Y esa misma
filosoffa es la que aplico con mis clientes: maxima exigencia, maxima

humildad y cero excusas.

¢Por qué deberias estar conmigo?

Porque no te hablo desde una torre de marfil. Te hablo desde Asturias, entre
sesiones presenciales y formaciones online, viendo como la gente real se
enfrenta a problemas reales. Mi ecosistema digital —desde mi web
joseignaciomendez.com hasta mis sesiones por videoconferencia— esta

disenado para que el mensaje llegue sin interferencias.

Si buscas un mentor que te dé la razén y te acaricie el lomo, te has equivocado
de autor. Si buscas a alguien que te rete, que use la ironfa para que dejes de
tomarte tan en serio tus propias neuras y que te dé herramientas técnicas para

que seas td quien tome el control, entonces bienvenido al equipo.



BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA: PARA LOS
QUE QUIEREN MAS

Si crees que con este libro ya lo sabes todo, tienes un problema de exceso de
confianza. Aqui tienes 15 referencias técnicas para que sigas hackeando tu

sistema:

1. Bandler, R. y Grinder, J. (1975). La estructura de la magia. E1libro que
lo empez6 todo en PNL. Denso, pero fundamental.

2. Maltz, M. (1960). Psicocibernética. El abuelo de todos los libros de
autoimagen. Imprescindible.

3. Goleman, D. (1995). Inteligencia Emocional. El clasico que nos explicd
por qué ser un genio no sirve de nada si eres un analfabeto emocional.

4. Cialdini, R. (1984). Influencia: La psicologia de la persuasion. Para
entender como nos manipulan y cémo evitarlo (o usatlo con ética).

5. O’Connor, J. y Seymour, J. (1990). Introduccion a la PNL. Una guia
clara y estructurada para no perderse entre tanto tecnicismo.

6. Rosenthal, R. y Jacobson, L. (1968). Pygmalion in the Classroom. El
estudio original sobre las expectativas. Ciencia pura.

7. Damasio, A. (1994). E/ error de Descartes. Sobre como las emociones
son necesarias para tomar decisiones racionales.

8. Dilts, R. (1990). Changing Belief Systems with NLP. Para los que quieren

entrar en el quiréfano de las creencias profundas.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

Duhigg, C. (2012). E/ poder de los habitos. Neurociencia aplicada a por
qué hacemos lo que hacemos cada dia.

Erickson, M. H. (1980). The Collected Papers of Milton H. Erickson. El
genio de la comunicacion indirecta y la hipnosis moderna.
Korzybski, A. (1933). Science and Sanity. Donde se explica que el mapa
no es el territorio. Un ladrillo filoséfico necesario.

Seligman, M. (2002). La auténtica felicidad. Psicologia positiva con
base cientifica, lejos de la purpurina.

Eagleman, D. (2011). [ncdgnito: Las vidas secretas del cerebro. Para
entender todo lo que pasa en tu mente sin que td te enteres.
Sapolsy, R. (2017). Compirtate: La biologia que hay detrds de nuestros
mejores  y - peores  comportamientos. Una obra maestra sobre el
comportamiento humano.

Bloom, P. (2016). Against Empatly. Una vision critica y necesaria

sobre la empatfa emocional vs. la racional.
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